
МИНИСТЕРСТВО ОБРАЗОВАНИЯ И НАУКИ
РОССИЙСКОЙ ФЕДЕРАЦИИ

федеральное государственное бюджетное образовательное
учреждение высшего образования

«КРАСНОЯРСКИЙ ГОСУДАРСТВЕННЫЙ
ПЕДАГОГИЧЕСКИЙ УНИВЕРСИТЕТ им. В.П. Астафьева»

О.В. Барканова

АКТИВНОЕ 
СОЦИАЛЬНО-ПСИХОЛОГИЧЕСКОЕ 

ОБУЧЕНИЕ

ЧАСТЬ I
ДИСКУССИИ

Учебное пособие

Электронное издание

 

КРАСНОЯРСК
2015



© Красноярский государственный
 педагогический университет 
 им. В.П. Астафьева, 2015
© Барканова О.В., составл., 2015

ISBN 978-5-85981-931-7

ББК 88
А 432

Автор-составитель:
О.В. Барканова,

кандидат психологических наук, доцент

Рецензенты:
Кандидат психологических наук, доцент

Е.В. Потапова (СФУ)
Кандидат психологических наук, доцент

В.Н. Бутенко (КК ИПКиПП РО)

Б 24 Активное социально-психологическое обучение. Часть I: Дискуссии: 
учебное пособие / сост. О.В. Барканова.  [Электронный ресурс] / Элек-
трон. дан. / Краснояр. гос. пед. ун-т им. В.П. Астафьева. – Красноярск, 
2015. – Систем. требования: РС не ниже класса Pentium I ADM, Intel от 
600 MHz, 100 Мб HDD, 128 Мб RAM; Windows, Linux; Adobe Acrobat 
Reader. – Загл. с экрана.

ISBN 978-5-85981-931-7

Представлены теоретические и практические материалы к дисциплине 
«Социально-психологическое обучение», входящей в цикл специальных дисци-
плин в составе учебного плана основной образовательной программы бакалав-
ра по направлению подготовки 050700 «Педагогика», профиль «Психологиче-
ское образование»; дисциплины «Активные социально-психологические мето-
ды развития профессиональных компетентностей» цикла дисциплин по выбо-
ру в составе профессиональной части учебного плана основной образователь-
ной программы бакалавра по направлению подготовки 050400.62 «Психолого-
педагогическое образование», профили «Психология и педагогика образова-
ния одаренных детей», «Психология образования». В части I дан краткий об-
зор истории развития групповых методов в психологии, рассмотрены сущность 
и эффекты активного социально-психологического обучения, систематизирован 
материал по методологии и технологии организации и проведения групповой 
дискуссии как метода активного социально-психологического обучения. 

Предназначено для студентов − будущих психологов и педагогов-
психологов дневного, заочного и вечернего отделения вузов, преподавателей фа-
культетов психологии и педагогики. Может использоваться в работе практическо-
го психолога при организации дополнительного группового обучения с целью на-
учения решению профессиональных, организационных, социальных и личност-
ных задач, а также в качестве дополнительных материалов в преподавании де-
ловой риторики и межкультурной коммуникации для студентов, обучающихся 
по специальностям менеджмента, международного бизнеса, рекламы, PR.

ББК 88



3

Содержание

Предисловие .................................................................................................4

Понятие об активном социально-психологическом обучении ................6
Контрольные вопросы и задания к разделу .............................................22

Сущность метода групповой дискуссии ..................................................23
Контрольные вопросы и задания к разделу .............................................48

Общие требования к организации и проведению дискуссии ................49
Контрольные вопросы и задания к разделу .............................................68

Логика и психология в дискуссии ............................................................69
Контрольные вопросы и задания к разделу .............................................93

Дискуссионная культура ............................................................................94
Контрольные вопросы и задания к разделу ........................................... 118

Техники и приемы оказания влияния на партнера ............................... 119
Контрольные вопросы и задания к разделу ...........................................148

Основные формы проведения дискуссии ..............................................149
Контрольные вопросы и задания к разделу ...........................................180

Технология модерации ............................................................................181
Контрольные вопросы и задания к разделу ...........................................203

Библиографический список ....................................................................204

Приложения ..............................................................................................206



4

Предисловие

Сегодня традиционные технологии решения серьезных про-
фессиональных задач все чаще уступают место интересным не-
стандартным методам, большая часть которых основана на ис-
пользовании принципов активности, интеракции, креативности, 
синергии, модерации и т.п. Это так называемые методы актив-
ного социально-психологического обучения, к которым, в первую 
очередь, относятся различные виды и формы групповых дискус-
сий, психологических игр и тренингов. 

Методы активной групповой работы используются не толь-
ко в целях обучения определенным знаниям, умениям и навыкам. 
Правильно организованное групповое взаимодействие имеет ди-
агностический и терапевтический эффект, проясняя психологиче-
ские проблемы участников и позволяя воздействовать на челове-
ка через группу для решения проблем, выработки определенных 
личностных качеств, адаптации новых социальных ролей и моде-
лей поведения. Широкое применение методы активной группо-
вой работы находят сегодня в сфере бизнеса, производства, ре-
кламы, менеджмента (обучение персонала, организация деловых 
переговоров, решение организационных и производственных за-
дач, поиск новых творческих подходов к решению профессио-
нальных задач и т.д.). Наконец, знание основ технологий орга-
низации социального взаимодействия, влияния и противостояния 
влиянию небесполезно и обычному человеку (непрофессионалу) 
для успешного осуществления своей социальной активности, по-
строения личной и профессиональной жизни. 

Часть I книги «Активное социально-психологическое обу-
чение» посвящена рассмотрению основных теоретических во-
просов, касающихся методологии и технологии организации 
и проведения групповой дискуссии. В качестве вводной части 
представлен краткий обзор истории развития групповых мето-
дов в психологии, рассмотрена сущность и эффекты активного 
социально-психологического обучения. Теоретический материал 
книги включает такие аспекты рассмотрения групповой дискус-
сии, как краткая история возникновения и сущность метода, опи-
сание технологии организации и проведения разных форм дис-



куссии, логическая и психологическая стороны дискуссии, дис-
куссионная культура. В работе представлены подробные реко-
мендации по эффективному ведению делового обсуждения и пра-
вила для участников дискуссии, описаны техники и приемы ока-
зания влияния на оппонента, некорректные тактики и способы 
противостояния им. В книге содержатся и некоторые практиче-
ские материалы, которые могут быть использованы при проведе-
нии различных форм групповой дискуссии. 

Книга предназначена для преподавателей факультетов 
психологии и педагогики и студентов − будущих психологов 
и педагогов-психологов дневного, заочного и вечернего отделе-
ния вузов, а также для преподавателей курсов «Деловая ритори-
ка» и «Межкультурная коммуникация» при обучении студентов 
по специальностям менеджмента, международного бизнеса, ре-
кламы, PR. Теоретические и практические материалы, представ-
ленные в книге, могут быть использованы не только преподава-
телями и студентами вузов, но и при организации дополнитель-
ного обучения (курсов, тренингов, семинаров) с целью научения 
решению организационных, социальных и личностных задач по-
средством групповой работы. Книга может использоваться в де-
ятельности практического психолога, работающего в сферах об-
разования, психологического консультирования, психотерапии, 
производства, в работе менеджера по персоналу или специалиста 
по организации групповой работы (модератора). 
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ПОНЯТИЕ ОБ АКТИВНОМ 
СОЦИАЛЬНО-ПСИХОЛОГИЧЕСКОМ ОБУЧЕНИИ

Краткая история развития групповых методов в психологии.
Определение понятия «методы активного 

социально-психологического обучения» (МАСПО). 
Специфика организации и проведения групповой 

психологической работы. Цели и задачи активного 
социально-психологического обучения. 

Преимущества и недостатки активной групповой работы

Эффекты группового воздействия широко использова-
лись людьми еще в донаучный период в самых разных целях: 
лечения, внушения, воодушевления и др. Самым ярким при-
мером применения групповых методов могут служить обря-
довые и ритуальные практики (шаманы, колдуны, знахари, 
жрецы и т.п.). Служители культов хорошо знали, что воздей-
ствовать на группу часто эффективнее, чем на одного чело-
века, т.к. в группе возникает эффект эмоционального возбуж-
дения и взаимозаражения. Этому во многом способствуют 
мистическая атмосфера, торжественность церемонии и не-
понятные манипуляции служителей культов. Такое воздей-
ствие обычно направлено на аффективную сферу, что при-
водит к некритическому восприятию информации, усилению 
веры в способности целителей и положительный результат. 

Колоритным примером, иллюстрирующим существо-
вание оздоровляющего эффекта воздействия людей друг 
на друга в группе, может служить деятельность знаменито-
го маркиза де Сада (1740−1814). Заключенный в лечебни-
цу для умалишенных Шарантон де Сад, используя всю силу 
своего богатого извращенного воображения, писал и ставил 
пьесы, которые разыгрывались его соседями по палате пе-
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ред больничной публикой. Свидетельства о том, что экспе-
рименты де Сада в таком «живом театре» оказывали лечеб-
ное воздействие на заключенных, позже позволили ученым 
рассматривать эти эксперименты как один из ранних опы-
тов групповой психотерапии. Однако систематическое при-
менение театральных приемов для исследования психики 
и влияния на нее началось только в начале XX века, с появ-
лением метода психодрамы Джекоба Леви Морено [2; 4; 6].

Одной из первых попыток дать научно-теоретическое 
объяснение происходящим в группе процессам можно счи-
тать теорию «животного магнетизма» Франца Антуана 
Месмера − австрийского врача, практиковавшего в Париже 
в конце XVIII века. Согласно этой теории, существует не-
кий магнетический флюид, который в случае неравномер-
ного распределения внутри организма человека порождает 
болезнь. На сеансе группового лечения с помощью специ-
альных манипуляций врач мог гармонично перераспреде-
лить флюиды и тем самым излечить больного [2; 4; 6; 25]. 

Больные (чаще женщины) собирались в одном из за-
лов дворца. Они были соединены между собой веревками 
и держались за прутья, торчащие из знаменитого месмеров-
ского чана, который был наполнен водой, камнями, оскол-
ками стекла и т.п. Месмер, закутанный в мантию, прикасал-
ся специальной стеклянной палочкой к больным, совершал 
пассы и другие манипуляции. Мистическая атмосфера про-
исходящего способствовала тому, что многие больные дей-
ствительно исцелялись. Однако двумя комиссиями Акаде-
мии наук, учрежденными Людовиком XVI для оценки дея-
тельности Месмера, теория «животного магнетизма» была 
признана несостоятельной. При этом ученые проигнориро-
вали роль социально-психологического воздействия в исце-
лении и улучшении состояния больных.

Позже групповые методы и их эффекты стали предме-
том исследований в клинической психотерапии, что было 
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связано с повышенным интересом психиатров того времени 
к методу гипноза: его значению, психологическим механиз-
мам и т.д. [5; 7; 12]. И. Бернгеймом было доказано, что гип-
нотическое состояние − это сужение сознания в результате 
концентрации внимания под воздействием внушения, при-
чем внушение является общим психологическим феноме-
ном, проявляющимся в межличностных отношениях. Вну-
шение приводит к некритическому усвоению определенных 
убеждений, суждений, чувств. В середине XIX века шот-
ландский врач Дж. Брейд предложил вместо термина «жи-
вотный магнетизм» использовать термин «гипнотизм», увя-
зывая психологический механизм месмеровского излечения 
со сном (от греч. hypnos − сон). 

В официальной медицинской науке того периода отно-
шение к гипнозу оставалось скептическим, однако на прак-
тике гипноз активно использовался при групповом лечении 
алкоголиков (О. Веттерстранд), в немецкой армии во вре-
мя Первой мировой войны гипноз применялся для лечения 
солдат с симптомами «военного невроза», вызванного исте-
рией. В России В.М. Бехтерев применял гипноз для психо-
терапевтической работы с неврозами, умственным недораз-
витием, некоторыми соматическими заболеваниями. 

Поведение индивидов в группах и влияние группы 
на практически здоровых и на больных людей стали пред-
метом систематических исследований только в конце XIX−
XX веках. 

В США в первой трети XX века доминировали группо-
вые методы лечения, называемые репрессивно-инспирацион-
ной (подавляюще-вдохновляющей) терапией. Джозеф 
Пратт, врач из Бостона, стал одним из первых практиковать 
репрессивно-инспирационную терапию для больных тубер-
кулезом, которым бедность не позволяла лечиться в стацио-
наре. С целью экономии времени Пратт собирал пациентов 
в группы по 20 человек прямо по месту жительства и расска-
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зывал им об основах гигиены, о необходимости отдыха, све-
жего воздуха, здорового питания и т.п. Пратт обладал силь-
ным даром убеждения, к тому же в болезни своих пациен-
тов видел фактор, способствующий их объединению. Боль-
ные вели дневники, свидетельствовавшие об улучшении их 
состояния и о формировании чувства общности и стремле-
ния к взаимопомощи. Со временем Пратт пришел к убежде-
нию, что групповые собрания представляют собой не про-
сто экономичную форму работы, а то, что основой психоте-
рапии является благотворное воздействие одного человека 
на другого. Основываясь на этом открытии, он стал прово-
дить сеансы групповой терапии для лиц, не имеющих осо-
бых соматических нарушений, в частности, для лечения не-
вротических расстройств. 

Первые социально-психологические исследования, на-
правленные на выяснение функций и механизмов группо-
вых методов, были проведены Э. Дюркгеймом и Г. Зимме-
лем на рубеже XIX и XX веков. Результаты их исследова-
ний в той или иной форме использовались в групповой пси-
хотерапии. В частности, термин «тренинг» возник не в кли-
нической психотерапии, а в практике работы со здоровы-
ми людьми, хотя современное понимание тренинга включа-
ет в себя многие традиционные методы групповой психоте-
рапии и психокоррекции. 

Наиболее сильное влияние на развитие психологии 
и психотерапии в США оказал психоанализ. Зигмунд Фрейд 
изучал феномен группы в связи с его интересом к психоло-
гии масс и склонности членов группы идентифицировать 
себя с сильной личностью, играющей роль лидера, при этом 
собственно к групповой терапии Фрейд не обращался. Евро-
пейский психоанализ того времени ориентировался на ин-
дивидуальную работу с пациентами и был в высшей степе-
ни элитарным. Однако последователи Фрейда (Альфред Ад-
лер, Луис Вендер, Поль Шилдер и др.) пробовали адаптиро-
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вать методы индивидуальной терапии для работы с группа-
ми. Трайджент Барроу в 1925 г. предложил термин «группо-
вой анализ». После нескольких лет психотерапевтической 
практики Барроу стал сомневаться в правомерности прин-
ципиальной для психоанализа ориентации на отдельную 
личность и постепенно пришел к убеждению, что для пони-
мания личности человека необходимо изучать социальные 
группы, к которым он принадлежит. 

Во время Второй мировой войны потребность в про-
фессионально подготовленных психотерапевтах резко воз-
росла, что послужило импульсом к развитию практической 
психологии. Сэмюэль Славсон и Александр Вольф занима-
лись разработкой психоаналитически ориентированных ме-
тодов работы с группами. Славсон объединил групповой 
подход, неформальные способы обучения и психоанализ 
в «группах активности», где детей поощряли к тому, чтобы 
они реализовывали свои импульсивные желания, разыгры-
вая их перед группой. Вольф применял в условиях группы 
такие традиционные психоаналитические методы, как тол-
кование сновидений, свободные ассоциации и исследование 
ранних этапов развития личности. 

В этот период становятся известными методы (психо-
драма и др.) Джекоба Леви Морено, которые до сегодняш-
него дня занимают центральное место в работе психокор-
рекционных групп всех направлений. Морено впервые ис-
пользовал свой подход еще в 1910 г., именно ему приписы-
вается введение термина «групповая психотерапия» в 1932 
г. для обозначения метода, который предусматривал пере-
ход людей из каких-либо сообществ в новые группы. Море-
но даже учредил первый профессиональный журнал (совре-
менное название − «Групповая психотерапия»), в котором 
освещались вопросы групповой терапии, и основал в 1942 
г. первую профессиональную организацию специалистов 
по групповой терапии. Важнейшим принципом, определяв-
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шим их деятельность, стало положение о «групповой психо-
терапии через активность» − лечение через участие во взаи-
модействии [3; 4; 6].

Огромный вклад в развитие методов активного 
социально-психологического обучения внесли работы не-
мецкого (а позднее американского) психолога Курта Леви-
на1. Многие ученые считают К. Левина родоначальником 
психологического группового тренинга, в частности, тре-
нинга сенситивности. К. Левин утверждал, что легче из-
менить индивидуумов, собранных в группу, чем изменить 
каждого из них в отдельности, и разработал теорию психо-
логического поля, которое оказывает влияние на индивида 
в социальном окружении [2; 6; 23]. 

Одной из наиболее важных предпосылок разработки 
тренинговых методов стал знаменитый эксперимент К. Ле-
вина во время Второй мировой войны, направленный на из-
менение привычек питания. Попытки влияния на созна-
ние людей привычными способами (через СМИ, просвети-
тельские меры, разные формы агитации) не дали результа-
та. Левин предложил использовать принцип дискуссионных 
групп. После небольшого вступления ведущего участники 
группы обсуждали между собой, как можно побудить людей 
к использованию новых продуктов питания. Результаты экс-
перимента превзошли все ожидания. Исходя из результатов 
этого и ряда других экспериментов, К. Левин пришел к вы-
воду, что процесс принятия человеком решения в результа-
те обсуждения в группе может повлиять на его поведение 
на многие последующие месяцы. Это связано с тем, что ин-
дивид сопротивляется изменениям, если они предполагают 
отход от групповых норм, и, наоборот, при изменении груп-
повых норм изменение взглядов отдельного индивида до-
стигается гораздо легче.

1946 год считается годом открытия К. Левиным тре-
нинговых групп, что было связано с заказом комиссии шта-
1 http://msk.treko.ru/show_dict_96
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та Коннектикут на подготовку лидеров и проведение иссле-
дований по выработке наиболее эффективных мер борьбы 
с расовыми и религиозными предрассудками в обществе. 
В ходе проведения «изменяющего эксперимента» (двухне-
дельной тренинговой программы) с группой профессио-
нальных педагогов и социальных работников К. Левиным 
и его сотрудниками были выявлены и впервые использова-
ны эффекты обратной связи. С тех пор обратная связь явля-
ется важной и неотъемлемой частью тренинговой работы.

Левин понимал группу как «динамическое целое»; 
на основе этого понимания им и его сотрудниками были 
разработаны такие концепты, как групповая динамика, 
групповая сплоченность, групповая коммуникация, коопе-
рация, групповое принятие решений, групповые нормы, со-
циальный климат, центральная роль тренера. Важнейшими 
условиями эффективного функционирования тренинговой 
группы Курт Левин считал сильное чувство «мы», атмос-
феру свободы самовыражения, спонтанность, неформаль-
ность встреч, добровольность участия, эмоциональную за-
щищенность, избегание давления, активность и вовлечен-
ность участников в групповой процесс. Результатом «из-
меняющего эксперимента» в Коннектикуте стало создание 
в 1947 году Национальной лаборатории тренинга, которая 
стала важнейшим центром исследований в области челове-
ческих отношений. 

В 50-е годы XX века М. Форверг разработал новый 
метод, основой которого были ролевые игры с элемен-
тами драматизации. Этот метод был назван социально-
психологическим тренингом (СПТ). Основной целью 
социально-психологических тренингов являлось развитие 
компетентности в общении. На основании большой иссле-
довательской работы М. Форверг сделал вывод об эффек-
тивном влиянии СПТ на повышение интерперсональной 
компетентности за счет интериоризации измененных уста-
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новок личности и их переноса на профессиональную дея-
тельность. 

На сегодняшний день существуют различные моди-
фикации СПТ: тренинг коммуникативной компетентности, 
тренинг межличностного общения, коммуникативный тре-
нинг и т.п.

В 70-х годах в США зарождаются популярные сегод-
ня тренинги личностного роста2. Александр Эверетт, Джон 
Хенли и Вернер Эрхард впервые провели такой тренинг 
лишь как подготовку к защите своей дипломной работы, од-
нако эксперимент имел такой успех среди их друзей и зна-
комых, что позже метод был серьезно доработан, были соз-
даны тренинговые школы под их руководством (в частно-
сти, Lifespring). На одном из тренингов побывал гражданин 
СССР, который после этого решил организовать такой тре-
нинг в Москве. Таким образом, первый тренинг личностно-
го роста в Москве состоялся в 1989 году. Со временем тре-
нинговое движение становится популярным, тренинги на-
чинают проходить не только в Москве, но и в других горо-
дах России и стран СНГ. 

Вообще следует отметить, что групповая психологи-
ческая работа имеет в России собственные традиции. Есть 
мнение, что элементы методов, получивших впоследствии 
наименование тренинговых, активно использовались в на-
шей стране еще в 20−30-е годы. И.В. Вачков пишет о своео-
бразном психотехническом буме первых послереволюцион-
ных десятилетий, когда внедрялись в практику методы про-
фотбора и профконсультаций, психологической рационали-
зации профессионального образования, создавались специ-
альные тренажеры и разрабатывались приемы психологиче-
ского воздействия на группу. Тогда же были созданы первые 
деловые игры [4].

Педологические лаборатории и секции пытались раз-
рабатывать методы и приемы развития школьных коллекти-
2 http://www.md-management.ru/articles/?show=print&id=32766
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вов в соответствии с целями коммунистического воспита-
ния. Многие воспитательные системы тех лет (А.С. Мака-
ренко, В.А. Сухомлинского и др.) использовали психотех-
нологии, которые впоследствии оказались востребованны-
ми (в несколько иной форме) в психологических тренин-
гах. В целом советская психология на ранних этапах свое-
го развития была очень восприимчива к идеям зарубежных 
исследователей, отечественные психологи пытались приме-
нять групповые методы, особенно в работе с детьми. Одна-
ко многие направления (например, психоанализ) были про-
сто запрещены в нашей стране и не сумели получить свое-
го развития в отечественной науке. Долгие годы психологи 
в России были лишены возможности знакомиться с опытом 
зарубежных коллег, изучать и развивать методы групповой 
психологической работы. 

Групповые методы нашли свое широкое применение 
в психотерапии. Наиболее разработанной стала патогене-
тическая психотерапия неврозов, в основе которой лежат 
принципы психологии отношений В.Н. Мясищева (С.С. Ли-
бих, Г.Л. Исурина, Б.Д. Карвасарский, А.М. Свядощ, Э.Г. 
Эйдемиллер, В.В. Юстицкий и др.). Суть патогенетиче-
ской психотерапии заключается в изменении нарушенной 
системы отношений больного, в коррекции его неадекват-
ных эмоциональных реакций и форм поведения. Следстви-
ем искажений в области социального восприятия, возника-
ющих в результате конфликтности самооценки, является то, 
что больной неверно истолковывает мотивацию партнеров 
по общению, недостаточно адекватно реагирует на возника-
ющие межличностные ситуации. Все его внимание сосре-
дотачивается не на разрешении реальных проблем, а на со-
хранении представления о значимости своего Я как в соб-
ственных глазах, так и в глазах окружающих. Понимание 
этого аспекта невротических нарушений позволяет широко 
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использовать патогенетический метод не только в индиви-
дуальной, но и в групповой психотерапии. 

Таким образом, кратко рассмотрев историю становле-
ния методов активного социально-психологического обуче-
ния в психологии, можно придти к следующему заключе-
нию. Знание эффектов группового воздействия на индивида 
повсеместно использовалось еще в донаучный период в об-
рядовых и целительских практиках. Научное обоснование 
методам активного социально-психологического обучения 
было дано в конце XIX−XX веках, что связано с исследо-
ваниями социально-психологических механизмов и группо-
вых процессов в рамках социальной психологии, с изучени-
ем методов гипноза, внушения, убеждения и переучивания 
в рамках психотерапии и психоанализа, а также с развитием 
практической психологии и экспериментальными исследо-
ваниями К. Левина, М. Форверга и др.

Обратимся к краткой характеристике сущности методов 
активного социально-психологического обучения и специ-
фики групповой психологической работы. 

Методы активного социально-психологического обуче-
ния (МАСПО) – методы групповой психологической рабо-
ты, к которым, в основном, относятся различные виды дис-
куссий, психологических игр и тренингов [2-4; 6; 8; 10; 11; 
14; 16; 23; 26].

МАСПО представляют собой прекрасный диагностиче-
ский, терапевтический и обучающий инструментарий и яв-
ляются необходимым элементом в арсенале любого прак-
тического психолога, независимо от сферы и направления 
его деятельности. Однако организация и проведение груп-
повых форм обучения требуют от психолога определенных 
знаний и навыков, серьезной теоретической подготовки 
и значительного практического опыта. Здесь требуются зна-
ния по психологии личности, социальной, общей, возраст-
ной психологии, психодиагностике, психокоррекции и пси-
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хотерапии. Безусловно, необходимы знания теоретических 
основ активного социально-психологического обучения: 
технологии и методологии организации и проведения пси-
хологических игр, дискуссий, тренингов. Помимо профес-
сиональных знаний и навыков, психологу необходимо об-
ладать организаторскими, коммуникативными, лидерскими 
способностями, а также рядом личностных качеств (наблю-
дательностью, эмпатийностью, гибкостью, быстрой реакци-
ей, интуицией и др.). Следует помнить, что неумело и не-
брежно организованная игра или тренинг могут скорее на-
вредить, чем принести пользу участникам.

Групповые методы в работе практического психолога 
используются, в основном, в следующих целях:

− сплочение участников группы;
− умение работать в группе, идти на компромисс, при-

ходить к консенсусу, находить коллективные решения;
− изучение различных стилей поведения и взаимодей-

ствия участников группы;
− усвоение новых социальных ролей и моделей поведе-

ния;
− искусство вести полемику и убеждать;
− самопознание, самораскрытие, саморазвитие участ-

ников группы;
− получение новых знаний и навыков в интересной 

форме.
Применение методов активного социально-психологи-

ческого обучения в практической деятельности психоло-
га позволяет решать конкретные задачи диагностики и кор-
рекции различного рода личностных, семейных, коллек-
тивных, организационных, профессиональных, психолого-
педагогических проблем клиентов; позволяет оказывать 
психологическую помощь, осуществлять психологическое 
сопровождение, достигать психотерапевтических эффектов, 
обучать новым важным навыкам, умениям, знаниям. 
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Методы активного социально-психологического обуче-
ния используются во многих сферах деятельности практиче-
ского психолога: в различных сферах психологического кон-
сультирования, в психокоррекции и психотерапии, в обра-
зовательной и профессиональной сферах, в армии и спорте, 
в бизнесе, торговле, менеджменте, в промышленности и т.д.

Выбор конкретного группового метода, особенностей 
его организации и проведения (места, времени, состава 
группы, дополнительных материалов и т.п.) во многом зави-
сит от цели и характера запроса (заказа), финансовых и ре-
сурсных возможностей сторон. Однако в любом случае это 
должно быть тщательно спланированное и хорошо подго-
товленное действо. 

Базовые эффекты групповой работы, основанные на дей-
ствии социально-психологических механизмов, были опи-
саны в ходе рассмотрения истории становления МАСПО, 
к тому же этот вопрос хорошо исследован в социальной пси-
хологии, и мы на этом останавливаться не будем. Эффектив-
ность активного социально-психологического обучения под-
тверждается и некоторыми экспериментальными данными, 
которые свидетельствуют о том, что при лекционной пода-
че материала усваивается не более 20-30% информации, при 
самостоятельной работе с литературой – до 50%, при прого-
варивании – до 70%, а при личном участии в изучаемой дея-
тельности (например, в игре, тренинге) – до 90% 3 [11].

Рассмотрим преимущества и недостатки МАСПО, не-
посредственно связанные с упомянутыми выше эффектами 
групповой работы. 

Преимущества активной групповой работы:
− групповой опыт работы помогает в решении лич-

ностных проблем и противодействует отчуждению, кото-
рое может возникнуть у клиента при индивидуальной рабо-
те с психологом; 
3 http://ru.wikipedia.org/wiki/Методы_активного_обучения
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− участники имеют возможность получения обратной 
связи и поддержки от людей со сходными проблемами (при-
ходит осознание, что твоя проблема не уникальна и вполне 
разрешима, ты не одинок);

− есть возможность сыграть разные социальные роли, 
поэкспериментировать с образами без ощутимых послед-
ствий для себя, идентифицировать себя с другим (для луч-
шего понимания себя и другого);

− анонимность (часто участники группы видят друг 
друга в первый и последний раз) и непринужденная, нефор-
мальная обстановка, использование игровых приемов, твор-
ческих заданий и активных упражнений способствуют рас-
крытию участников для получения нового опыта, пережива-
ний, знаний;

− взаимодействие в группе создает определенное эмо-
циональное напряжение, которое помогает прояснить лич-
ностные проблемы участников, способствует самопозна-
нию, самораскрытию;

− группа способна отражать общество в миниатюре, 
здесь становятся очевидными некоторые скрытые факторы, 
определяющие отношения в коллективе (давление партне-
ров, социальное влияние, конформизм, лидерство и др.);

− предоставляется возможность быстрого и эффектив-
ного обучения новым умениям и стилям отношений через 
группу, приобретения важных профессиональных и лич-
ностных навыков и качеств;

− работа в группе делает более интенсивной готов-
ность и способность каждого отдельного члена группы к со-
трудничеству. Группа вырабатывает терпимость, готовность 
подчиняться общим интересам, признавать мнение других, 
честно дискутировать. Благодаря этому устраняется резко 
выраженный индивидуализм, группа обеспечивает то, что 
при разработке решений односторонние интересы не пре-
вращаются в решающие;
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− при работе в группе складываются условия для более 
полной реализации интеллектуального потенциала, груп-
па помогает избежать риска неверного решения, уменьша-
ет опасность упустить определенные детали;

− группа аккумулирует большой объем индивиду-
ального опыта участников, представляет собой мощный 
информационно-энергетический ресурс, что очень выгодно 
для сбора и получения информации, выработки новых идей, 
поиска путей решения проблем;

− при использовании групповой социально-психологи-
ческой работы обычно задействованы все каналы воспри-
ятия (визуальный, аудиальный, кинестетический, диджи-
тальный) и сферы личности (эмоциональная, когнитивная, 
деятельностная), что обеспечивает высокую эффективность 
данных методов;

− использование групповых методов более выгодно 
для самого психолога (по сравнению с индивидуальной ра-
ботой), т.к. позволяет экономить время и ресурсы.

При очевидных преимуществах групповой работы, 
можно выделить и ряд ее недостатков:

− групповая работа может быть трудно управляемой, 
к тому же некоторые формы групповой работы – это кон-
фликтоген (порождают конфликты, агрессию, негативные 
эмоции), поэтому от психолога требуется большой опыт ор-
ганизации и ведения групповой работы, умение управлять 
групповой динамикой;

− не все участники (в силу индивидуально-личностных 
особенностей) могут продуктивно работать в группе: напри-
мер, агрессивные лидеры могут подавлять остальных участ-
ников, а скромные могут так и не реализовать свои потреб-
ности, возможности, амбиции;

− в группе отсутствует стимул личных амбиций, так 
как участникам групповой работы не ставятся в заслугу до-
стигнутые ими результаты. Анонимность отдельных членов 
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группы может оказать отрицательное воздействие на стрем-
ление к результатам и готовность к работе, каждый член 
группы может скрывать низкую интеллектуальную произ-
водительность за спинами других участников;

− для проведения групповой работы обычно требуются 
ресурсы (помещение, дополнительные средства и материа-
лы, обслуживающий персонал или ассистенты), поэтому та-
кая форма работы может быть доступна не всем и не всегда;

− размер и состав группы может быть трудно регули-
руемым в случае, если психолог работает с заказом от кон-
кретной организации (или работает внутри данной органи-
зации). 
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РЕЗЮМЕ

Методы активного социально-психологического обу-
чения – методы групповой психологической работы, к ко-
торым в основном относятся различные виды дискуссий, 
психологических игр и тренингов. Знание эффектов груп-
пового воздействия на индивида повсеместно использо-
валось еще в донаучный период в обрядовых и целитель-
ских практиках. Научное обоснование методам активного 
социально-психологического обучения было дано в конце 
XIX−XX веках, что связано с исследованиями социально-
психологических механизмов и групповых процессов в рам-
ках социальной психологии, с изучением методов гипноза, 
внушения, убеждения и переучивания в рамках психотера-
пии и психоанализа, а также с развитием практической пси-
хологии и экспериментальными исследованиями К. Левина, 
М. Форверга и др.

Групповые методы в работе практического психолога 
используются, в основном, в целях сплочения группы, рас-
ширения репертуара поведенческих ролей, развития комму-
никативной компетентности, самопознания и саморазвития 
участников, психотерапии и психокоррекции, обучения но-
вым умениям и навыкам, решения профессиональных за-
дач. Сфера применения активных групповых методов охва-
тывает психологическую практику, бизнес, менеджмент, об-
разование, промышленную и профессиональную сферу.

Высокая эффективность методов групповой работы об-
условлена действием ряда социально-психологических меха-
низмов: эмоционального возбуждения, внушения, подража-
ния, эмпатии, каузальной атрибуции, взаимозаражения, при-
соединения и др., что, наряду с профессионализмом и хоро-
шей подготовкой психолога обеспечивает целый ряд преиму-
ществ таких методов. Однако в организации групповой психо-
логической работы есть и ряд трудностей, связанных с управ-
лением группой и логистикой групповых мероприятий. 



КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ                                                  
И ЗАДАНИЯ К РАЗДЕЛУ

1)  Расскажите о донаучном периоде развития МАСПО. 
Какие социально-психологические механизмы обеспе-
чивают высокую эффективность данных методов?

2)  Назовите научные направления, которые легли 
в основу теоретической базы активного социально-
психологического обучения.

3) Дайте определение понятию «методы активного 
социально-психологического обучения».

4)  Обрисуйте круг целей и задач, решаемых с помощью 
МАСПО.

5)  В каких сферах практической деятельности применя-
ются МАСПО?

6)  Выделите и охарактеризуйте преимущества МАСПО.
7)  Выделите и охарактеризуйте недостатки МАСПО.
8)  Какие требования выдвигаются к психологу, использу-

ющему в своей работе МАСПО?
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СУЩНОСТЬ МЕТОДА ГРУППОВОЙ ДИСКУССИИ

Исторические предпосылки формирования 
дискуссионной технологии и культуры. 

Возникновение и развитие искусства дискуссии в Древней Греции, 
Индии, Китае. Развитие и противостояние софистики 

и диалектики, логики и риторики. Философские 
и религиозные традиции ведения полемики в России. 

Определение понятий «спор», «диспут», «полемика», «дебаты», 
«прения», «дискуссия». Классификации споров и дискуссий. 

Виды и формы групповой дискуссии. Сферы применения 
групповых дискуссий. Эффекты и функции групповой дискуссии 

как активного метода обучения

История возникновения и развития дискуссии как осо-
бой технологии уходит корнями в древние времена. В неко-
торых древних государствах умение вести дискуссию счи-
талось высочайшим мастерством, победа в дискуссии могла 
прославить и возвысить человека, а поражение могло сто-
ить свободы или жизни проигравшему. Искусству дискус-
сии специально обучались: существовали школы, было соз-
дано большое количество научных трудов, посвященных 
теоретическим и практическим основам ведения публич-
ной дискуссии. Некоторые философы того времени (Ари-
стотель, Протагор, Сократ и др.), прославившиеся своим 
искусством вести полемику, известны науке и по сей день. 
Рассмотрим специфику древней дискуссии подробнее4 [1: 
155−158; 15: 11−20].

В Древней Греции (VII-IV вв. до н.э.) придавалось 
огромное значение умению спорить и отстаивать свою точ-
ку зрения. Считалось, что спор играет важную роль для 
4 http://www.mirrabot.com/work/work_41090.html
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выяснения истины: о всякой вещи существует противопо-
ложное мнение, поэтому в споре каждый может отстаивать 
свою точку зрения, свою позицию, и это позволяет приоб-
ретать знания не в готовом виде, а путем размышления, со-
вместного обсуждения проблемы, поиска правильного ре-
шения. Первым стал применять такой метод Протагор, про-
славившийся как большой мастер спора и основатель шко-
лы софистов. Протагор утверждал, что человек есть мера 
всех вещей, видел в вещах противоречивость и считал, что 
относительно каждой вещи можно выставить два противо-
положных тезиса. В школе софистов обучали красноречию, 
системе приемов для убеждения и доказательства любых 
положений, не зависимо от их истинности. Публичные дис-
путы, которые устраивал Протагор, вызывали огромный ин-
терес. Античные философы, политики, общественные и го-
сударственные деятели широко использовали спор с целью 
публичного обсуждения актуальных проблем того времени. 

В связи с этим в Древней Греции было в обиходе слово 
«эристика» (от греч. eristikos – спорящий), которое означа-
ет искусство вести спор, полемику. И в наше время эристи-
ческим чаще называют такой спор, при котором используют 
любые приемы и уловки, рассчитанные только на то, чтобы 
победить противника. 

Другой древнегреческий философ, Сократ, использо-
вал способ ведения диалога, заключавшийся в постановке 
вопросов собеседнику и показе ошибочности его ответов. 
Сократ утверждал, что спор может развиваться до тех пор, 
пока в ходе его встают и разрешаются вопросы. Если во-
просы исчерпаны, то движение мысли прекращается. Со-
крат постоянно мыслил и заставлял мыслить других, он со-
мневался сам и вызывал сомнение у своих собеседников, он 
требовал проверки и доказательства каждой мысли, каждо-
го выдвинутого положения, заставляя своих собеседников 
задумываться над смыслом и содержанием употребляемых 
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понятий. Сократовские диалоги и приемы ведения спора ак-
туальны и сегодня. Например, в психологии коммуникаций 
активно используется один из сократовских приемов, суть 
которого состоит в том, что человек, задавая оппоненту пря-
мые вопросы (на которые можно ответить однозначно «да» 
или «нет»), добивается у него согласия с мыслью, противо-
положной его первоначальному тезису.

Блестяще владея искусством спора, Сократ яростно бо-
ролся с софистами, рассматривавшими диалектику как ис-
кусство, посредством которого можно доказать любое по-
ложение, каким бы нелепым оно ни было. Для Сократа ди-
алектика – это философское искусство вести беседу, рассу-
ждение с целью обнаружения, выяснения истины, т. е. ди-
алектик – тот, кто умеет ставить вопросы и давать ответы. 
Для софистов главное – отстоять свою правоту, активно воз-
ражая против иной точки зрения.

Подобно Сократу, диалектические беседы и софистиче-
ские споры строго разграничивал и древнегреческий мысли-
тель Аристотель. Например, в его трактате «Топика», пол-
ностью посвященном диалектическим дискуссиям, излага-
ются советы о том, как следует готовиться к спору перед 
большой аудиторией. Аристотель считает, что в любом спо-
ре существуют общие приемы исследования вопросов, об-
щие положения (так наз. «топы»), на которые должны опи-
раться спорящие стороны. 

Аристотель разрабатывал логику и такие приемы ар-
гументации, которые помогают придти к истине. Наря-
ду с этим, Аристотель в «Риторике» признавал, что разум, 
добродетель и благорасположение могут вызвать доверие 
к говорящему без доказательств. Основными формально-
логическими законами, сформулированными Аристотелем 
и используемыми по сей день, являются: 

− закон тождества: каждая мысль в процессе данно-
го рассуждения должна иметь одно и то же определенное, 
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устойчивое содержание (т. е. во время рассуждения нельзя 
подменять один предмет мысли другим);

− закон противоречия: две противоположные мысли 
об одном и том же предмете, взятом в одно и то же время 
и в одном и том же отношении, не могут быть одновремен-
но истинными;

− закон исключения третьего: из двух противоречащих 
высказываний в одно и то же время и в одном и том же от-
ношении одно непременно истинно [1: 171−185; 15: 60−68].

Говоря о развитии искусства спора в Древней Греции, 
нельзя не упомянуть о риторике (от греч. rhetorike techne – 
ораторское искусство), на которой базировалась любая пу-
бличная дискуссия. Это древнейшее искусство охватыва-
ло такие области знаний, как теория речи, искусство речи 
и ораторское мастерство. Обучение риторике и построение 
публичного выступления строилось в несколько этапов. 

Первая стадия риторической разработки речи заключа-
лась в нахождении материала. Знание материала было важ-
но, но еще не означало, что оратор владеет содержанием, 
т.к. содержание речи является результатом обработки ма-
териала. Древние греки под нахождением материала пони-
мали следующее: само собой разумелось, что оратор вла-
деет материалом, прекрасно знает суть дела. Задача со-
стояла в том, чтобы выделить и соотнести общие вопросы 
и конкретные факты, правильно определить спорный пункт, 
основной вопрос и на нем сосредоточить внимание. В зави-
симости от типа вопроса определялась тактика. Основное 
внимание уделялось доказательности речи. Сегодня под на-
хождением материала понимается несколько иное. Высту-
пающий должен определить тему выступления, разобрать-
ся в проблематике, подыскать факты, иллюстрации, цитаты 
и т.п., изучить соответствующие работы и пособия, просмо-
треть журналы и газеты, т. е. найти материал для речи.



27

Выделялись четыре основные части речи: вступле-
ние, изложение, доказательство (или разработка) и заклю-
чение. Все это относилось к первой части риторики. Вто-
рая часть риторики разрабатывала проблемы композицион-
ной организации речи. Третья часть риторики занималась 
ее словесным выражением. Здесь выдвигались и обосно-
вывались требования простоты, точности и выразительно-
сти речи. Главное заключалось в отборе слов для выраже-
ния понятий и в способах их сочетаний. Простота, точность 
и уместность словоупотреблений ценились выше пышности 
и упрощенности речи. Четвертая часть риторики – запоми-
нание – помогала развивать память оратора. Пятая часть ри-
торики – произнесение – содержала рекомендации по тех-
нике речи и актерского мастерства.

Таким образом, риторика охватывала все этапы оратор-
ской деятельности, все стадии подготовки и произнесения 
речи. Кроме того, в ней тщательно разрабатывалась систе-
ма упражнений. Современное практическое обучение ора-
торскому искусству строится подобным образом и актуаль-
но во многих сферах деятельности: политике, менеджменте, 
PR, рекламе, бизнесе и др. [1: 101−103].

Отметим, что актуальная в древности проблема проти-
востояния логики и риторики, а также логики и софистики 
(как антилогики и крайнего проявления риторики) занимает 
и современных ученых. Н. Hohmann (1998) выделяет 3 кри-
терия отличия логики от риторики: 1) предмет (тезис логи-
ки против гипотезы риторики); 2) средства (сложный силло-
гизм против краткой энтимемы, в которой не все использо-
ванные логические компоненты заявлены); 3) конец (согла-
сие противника против убеждения аудитории). N. Rescher 
(1998) говорит о возможном союзе логики и риторики. 
Строгая рациональная аргументация стремится обеспечить 
принятие некоторой точки зрения через приведение дово-
дов, а риторика – стимулировать согласие через представ-



28

ление определенной точки зрения в привлекательном све-
те. По мнению автора, аргументация не может обходиться 
без риторики, и нужно говорить не «логика или риторика», 
а отмечать степень логики и риторики в процессе аргумен-
тации. Аргументация говорит только о том, что мы должны 
принять, если принимаем другие вещи. Риторика же обеспе-
чивает веру в предпосылки, на основе которых вывод всту-
пает в действие. М. Mendelson (2001) подчеркивает отличие 
логики от софистики. Если логика оперирует согласно фор-
мальным законам разумности и валидности и показывает 
истинность позиции через силу доводов, то антилогика по-
мещает знание в контекст особенностей людей, меняет курс 
между противоположными позициями и рассматривает ис-
тину как временное согласие между участниками обсужде-
ния. Как отмечает Т. Heysse (1997), если бы люди были ис-
ключительно рациональны, они были бы убеждены имею-
щими силу аргументами с истинными предпосылками. Но 
достаточно часто люди убеждены слабыми аргументами 
с ложными предпосылками и не убеждены сильными аргу-
ментами. По мнению автора, все это происходит потому, что 
формальная логика стремится оценить аргументацию с объ-
ективной точки зрения нейтрального наблюдателя. Таким 
образом, уже в Античности наметились две линии анали-
за аргументации в споре − логическая (рациональные прие-
мы обоснования) и психологическая (приемы убеждения)5.

Большое внимание искусству спора уделялось и в Древ-
ней Индии, в которой широкое распространение получи-
ли различного вида дискуссии и многочисленные диспуты. 
Право красноречия логических доказательств было до такой 
степени неоспоримо, что никто не смел уклониться от вызо-
ва на спор. В Древней Индии, где не было единой религии, 
признавалась та религия, жрецы которой могли доказать ее 
превосходство. В этом случае устраивали спор: выбирали 
судей, всегда присутствовал правитель. Если спорили два 
5 http://www.mirrabot.com/work/work_41090.html



29

лица, то иногда побежденный должен был или лишить себя 
жизни (броситься в реку или со скалы), или сделаться рабом 
победителя, или перейти в его веру. Если побежденным ока-
зывался человек с огромным состоянием, то его имущество 
часто отдавалось бедняку, который сумел его переспорить. 
В споре могли принимать участие не только отдельные лич-
ности, но и целые монастыри, которые в случае неудачи по-
рой совсем прекращали свое существование.

Многие исследователи отмечают, что одной из тради-
ций индийского спора является серьезное и вдумчивое от-
ношение к взглядам и идеям противника. Если кто-либо на-
чинал проповедовать новую теорию, то ее сразу не отрицали 
и не преследовали, а прислушивались к аргументации пропо-
ведника, взвешивали ее, оценивали, нередко принимали, если 
она была убедительной и опровергала старые идеи. До наших 
дней дошло знаменитое «индийское правило спора»: прежде 
чем опровергать точку зрения противника, нужно хорошо по-
нять суть его позиции, удостовериться, что она правильно 
понята. В Древней Индии были написаны научные тракта-
ты, посвященные искусству спора (например, «Наставления 
о научных диспутах» Дхармакирти), в которых большое вни-
мание уделялось культуре спора, давались советы, как пра-
вильно вести себя во время дискуссии и диспута.

Различные проблемы спора изучались и древнекитай-
скими философами. По дошедшим до нас источникам из-
вестно, что они исследовали методы ведения спора, рассма-
тривали разные его условия, обращали внимание на психо-
логические моменты.

В истории полемического искусства важное место зани-
мают споры в России. Они всегда считались неотъемлемой 
частью духовной и общественно-политической жизни. Пред-
метом споров были проблемы государственного устройства, 
национального самосознания, вопросы философии, истории, 
права, литературы и искусства, принципы нравственности, 
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этические категории и т.д. Среди известных деятелей этого ис-
кусства – А.Н.Радищев, Н.Г.Чернышевский, В.Г.Белинский, 
А.И.Герцен и др. Огромную роль в развитии искусства спо-
ра сыграли Московский и Петербургский университеты. Ин-
тересной стороной университетской жизни, событием обще-
ственного значения были публичные диспуты – защиты дис-
сертаций, на которых собирались студенты со всех факульте-
тов, много посторонних лиц, и велись горячие споры. Разра-
батывалась в России и теория спора. Наиболее значительной 
считается написанная в начале XX века работа С.И. Поварни-
на «Спор. О теории и практике спора» [19].

Следует отметить, что, помимо философской традиции, 
искусство ведения полемики играло значительную роль 
и в религии, где используемые приемы и методы были весь-
ма своеобразными. Например, профессор Московской ду-
ховной академии и Православного Свято-Тихоновского гу-
манитарного университета отец Андрей Кураев так пишет 
о святоотеческой традиции полемики: «У древнейших От-
цов полемизм, по современным меркам, даже чрезмерный, 
методы ведения дискуссии удивительные. Тогда и в Церкви, 
и в миру была совершенно иная культура ведения полемики.

От античной культуры Отцы унаследовали опреде-
ленные нормы речевого и полемического этикета, реши-
тельно отличающиеся от современных. В античных шко-
лах риторики специально преподавалось умение пронести 
по всем кочкам своего оппонента: «Даже с судебного ме-
ста обращался он к тяжущимся витиям совершенно запро-
сто, дозволяя всяческие вольности: хоть кричи во все горло, 
хоть руками размахивай, хоть ходуном ходи, хоть издевай-
ся над противником и прочее подобное − все, что принято 
делать для победы в прениях» – Либаний, Надгробное сло-
во по Юлиану, 189. В ход разрешалось пускать самые обид-
ные сравнения и эпитеты, вполне нормальным считалось 
переходить от критики взглядов к критике самого оппонен-
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та – вплоть до критики особенностей его фигуры: «Как же 
быть правой мысли у тех, у кого и ноги кривы?» (Святитель 
Василий Великий). «А с противоположной стороны какие-
нибудь жабы, моськи, мухи издыхающие жужжат право-
славным…» (Преподобный Викентий Лиринский). «Выки-
дыши безумия, я говорю о ничтожных человечишках, недо-
стойных и поздороваться с ними» (Никита Мидикийский).

Вновь говорю: это было в порядке вещей в античной 
риторике – как языческой, так и христианской. Не «нетер-
пимость» христиан тому виной, а стиль, характерный для 
всей литературы той эпохи. Весьма уважаемый жанр антич-
ной литературы назывался «псогос» («хула»); жанр этот тре-
бовал от автора исключительно очернительства. То, что се-
годня этот стиль кажется недопустимым, – это одно из про-
растаний той евангельской «закваски», что постепенно ква-
сит тесто человеческой культуры и истории. И в этом во-
просе лучше быть «модернистом», лучше ориентироваться 
не на образцы античной и патристической эпохи, а на нор-
мы современного этикета»6.

Таким образом, краткий исторический обзор позволяет 
прийти к заключению, что истоки формирования техноло-
гии современной групповой дискуссии берут начало в древ-
них философских и религиозных традициях. Искусство ве-
дения спора, полемики высоко ценилось в древние времена, 
и многие правила, приемы и техники, активно используе-
мые в современной дискуссии, были разработаны и обосно-
ваны древними мыслителями и учеными. 

Обратимся к рассмотрению сущности понятий «спор», 
«дискуссия», видов дискуссии, ее эффектов и функций.

В словарях современного русского языка «спор» опре-
деляется как: 

− словесное состязание, обсуждение чего-либо между 
двумя или несколькими лицами, при котором каждая из сто-
6 http://www.mirrabot.com/work/work_41090.html
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рон отстаивает свое мнение, свою правоту; борьба мнений 
(обычно в печати) по различным вопросам науки, литерату-
ры, политики и т.д.; 

− взаимное притязание на владение, обладание чем-
либо, разногласие, разрешаемое судом; 

− перен. поединок, битва, единоборство (преимуще-
ственно в поэтической речи), состязание, соперничество. 

Общим для всех значений слова «спор» является нали-
чие разногласий, отсутствие единого мнения, противобор-
ство. В современной научной литературе слово «спор» слу-
жит для обозначения процесса обмена противоположными 
мнениями. Таким образом, спор − это всегда столкновение 
разных точек зрения по какому-либо вопросу, однако едино-
го определения данного понятия не существует. 

В русском языке есть ряд слов, часто употребляемых 
в качестве синонимов к слову «спор»: диспут, полемика, де-
баты, прения, дискуссия. В научных исследованиях эти сло-
ва нередко служат наименованиями отдельных разновидно-
стей спора. Рассмотрим разницу между данными понятиями.

Слово «диспут» пришло из латинского языка (disputar – 
рассуждать, disputatio – прение) и первоначально означало 
публичную защиту научного труда, написанного для полу-
чения ученой степени. Сегодня под диспутом подразумева-
ется публичный спор на научную или общественную тему.

Другой характер носит полемика (от древнегреч. 
polemikos – воинственный, враждебный). Полемика в сло-
варях определяется: разг. – разногласия, ссора, препира-
тельство; перен. – противоречие, несогласие. Полемика – 
это не просто спор, а такой, при котором имеется конфрон-
тация, противостояние, противоборство сторон, идей и ре-
чей. Исходя из этого, полемику можно определить как борь-
бу принципиально противоположных мнений по тому или 
иному вопросу, публичный спор с целью защитить, отсто-
ять свою точку зрения и опровергнуть мнение оппонента. 
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В полемике необходимо одержать победу над противником, 
отстоять и утвердить собственную позицию. Однако под-
линно научная полемика ведется не просто ради победы как 
таковой. Полемика – это наука убеждать, она учит подкре-
плять мысли убедительными и неоспоримыми доводами, 
научными аргументами.

Слово «дебаты» французского происхождения (от 
франц. debat – спор, прения), «прения» – русское слово, за-
фиксированное в лексиконе XVII в. Толковый словарь опре-
деляет дебаты как прения, обмен мнениями по каким-либо 
вопросам, споры, а прения – как обсуждение какого-либо во-
проса, публичный спор по каким-либо вопросам. Под этими 
словами, как правило, подразумевают споры, которые воз-
никают при обсуждении докладов, сообщений, выступле-
ний на собраниях, заседаниях, конференциях и т.д. 

Дискуссией (от лат. discussio – исследование, рассмо-
трение, разбор) называют такой публичный спор, целью ко-
торого является выяснение и сопоставление различных то-
чек зрения, поиск, выявление истинного мнения, нахожде-
ние правильного решения спорного вопроса. А.В. Стешов 
определяет дискуссию как «коллективное исследование 
проблемы, в котором каждая сторона, оппонируя (опровер-
гая) мнение собеседника (противника), аргументирует (от-
стаивает) свою позицию (концепцию) и претендует на до-
стижение цели (истины)». R.H. Johnson пишет о том, что 
«дискуссия − это социокультурная активность конструиро-
вания, представления, интерпретации, критики и пересмо-
тра аргументов с целью достижения совместно рациональ-
но поддержанной позиции по определенному вопросу». 
Он характеризует цель дискуссии как достижение истины 
по какому-либо вопросу и рациональное убеждение7. Дис-
куссия считается эффективным способом убеждения, так 
как ее участники сами приходят к тому или иному выводу 
[1: 158−160; 9: 383; 15: 5−7; 20: 395; 21: 142; 22: 104−105].
7 http://www.ru.wikipedia.org/wiki/; http://www.glossary.ru/cgi-bin/gl_sch2.cgi?REoxqzxxoo/ 
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Итак, многими исследователями подчеркивается, что 
дискуссия − это конструктивное, содержательное, ра-
циональное обсуждение противоположных точек зрения 
по определенной проблеме с целью нахождения ее опти-
мального решения. 

Таким образом, спор и дискуссия схожи в том, что в обо-
их случаях подразумевается наличие разногласий, отсут-
ствие единого мнения, противоборство и столкновение раз-
ных точек зрения по какому-либо вопросу, обмен противо-
положными мнениями. Главное отличие дискуссии от спо-
ра − в цели и результате такого обсуждения: в дискуссии 
предполагается нахождение конструктивного взаимопри-
емлемого решения, а спор не обязательно приводит к вза-
имному удовлетворению и примирению оппонентов. Спор 
может возникнуть как фаза, этап дискуссии, причем, некон-
структивный этап, характеризующийся непримиримостью 
позиций сторон, главенством софистической направленно-
сти и переходом на эмоциональный уровень обсуждения 
в ущерб логическому. При неумелом руководстве это может 
привести к неэффективному завершению дискуссии. 

Данные отличия нашли отражение в существующих 
в научной литературе классификациях споров и дискуссий. 
Обратимся к их рассмотрению. В основу имеющихся у раз-
ных авторов классификаций споров и дискуссий положены 
разные критерии.

Г.В. Бороздина и Л.Г. Павлова выделяют несколько кри-
териев классификации спора. На характер спора и его осо-
бенности оказывают влияние такие факторы, как цель спо-
ра, значимость проблемы спора, количество участников, 
форма проведения спора [1: 160−162; 15: 7−10]. В зависимо-
сти от цели выделяются: 

– Спор из-за истины. Служит средством для поиска 
истины, проверки и обоснования какой-либо мысли, идеи. 
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В таком споре тщательно подбираются и анализируются до-
воды, взвешенно оцениваются позиции и взгляды противо-
положной стороны, т. е. по существу ведется совместное 
расследование истины. Такой спор возможен только между 
компетентными людьми, знающими данную проблему и за-
интересованными в ее решении. Аристотель одобрял лишь 
такой вид спора.

– Спор для убеждения оппонента. В таком споре 
не всегда спорящий убеждает противника в том, в чем сам 
глубоко убежден. Иногда он сам не верит в истину того, что 
защищает, или ложность того, на что нападает. Здесь часто 
могут использоваться ссылки на долг, необходимость в силу 
каких-либо обстоятельств, моральные и нравственные обя-
зательства и т.п.

– Спор для одержания победы. Спорящие добиваются 
ее по разным мотивам: одни считают, что отстаивают обще-
ственные интересы, другим нужна победа для самоутверж-
дения, третьим нужна победа поэффектней, и они не стес-
няются в приемах и средствах для ее достижения.

– Спор ради спора. Это своего рода искусство, спорт. 
Для таких спорщиков безразлично, о чем спорить, с кем 
спорить, зачем спорить. Им важно блеснуть красноречием.

Авторы отмечают, что в жизни не всегда удается чет-
ко разграничить виды спора по целям, они носят условный 
характер. На специфику спора влияет количество лиц, при-
нимающих участие в обсуждении проблемных вопросов. 
По количеству участников авторы выделяют:

– спор-монолог (человек спорит сам с собой, так наз. 
«внутренний спор»);

– спор-диалог (полемизируют два лица);
– спор-полилог (ведется несколькими или многими ли-

цами).
Споры могут проходить при слушателях и без таковых. 

Присутствие слушателей, даже если они не выражают свое-
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го отношения к спору, влияет на поведение спорящих. Сто-
рона, выдвигающая тезис, называется пропонентом (пропо-
нентами), а сторона, опровергающая тезис, – оппонентом 
(оппонентами).

По форме проведения споры могут быть устными и пе-
чатными. Устная форма предполагает непосредственное 
общение друг с другом, письменная (печатная) форма – опо-
средованное общение. Устные споры, как правило, ограни-
чены во времени и замкнуты в пространстве. Письменные 
споры более продолжительны. В устном споре важную роль 
играют внешние и психологические особенности. Большое 
значение имеют манера уверенно держаться, скорость реак-
ции, живость мышления, остроумие. Робкий, застенчивый 
человек обычно проигрывает по сравнению с самоуверен-
ным противником. Именно поэтому бывает, что письмен-
ный спор более подходит для выяснения истины, чем уст-
ный. Однако он может продолжаться слишком долго, иногда 
годами, поэтому его участники успевают забыть отдельные 
моменты, не имеют возможности восстановить их в памяти.

Споры бывают организованные и неорганизованные. 
Организованные споры планируются, готовятся и прово-
дятся под руководством специалистов. Полемисты имеют 
возможность заранее познакомиться с предметом спора, 
определить свою позицию, подобрать необходимые аргу-
менты, продумать возможные возражения оппонентов. Од-
нако спор может возникнуть и стихийно. Так бывает в учеб-
ном процессе, на собраниях и заседаниях, в бытовом обще-
нии. Успех спора во многом зависит от состава полемистов. 
Большое значение имеет их уровень культуры, эрудиция, 
компетентность, жизненный опыт, владение полемически-
ми навыками и умениями, знание правил публичного спора. 
На практике часто компетентность участников спора остав-
ляет желать лучшего. 
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Рассмотрим классификации видов дискуссии. 
В соответствии с классификацией аргументации, пред-

ложенной еще Аристотелем, различают четыре разновидно-
сти дискуссии8:

− аподиктическая дискуссия – дискуссия с целью до-
стижения истины. Такая дискуссия основана на формаль-
ных законах мышления и соблюдении логических правил 
вывода;

− диалектическая дискуссия – дискуссия, которая пре-
тендует лишь на достижение правдоподобия;

− эристическая дискуссия – дискуссия с целью скло-
нить оппонента к своему мнению (спор ради спора);

− софистическая дискуссия – дискуссия с целью побе-
дить любым путем, в том числе посредством манипулирова-
ния словами и понятиями, введением собеседника в заблуж-
дение и т.д. (используются словесные ухищрения и улов-
ки спора, основанные на манипулировании смыслом сло-
ва – софизмы). [9: 152]

Н.Т. Оганесян выделяет виды дискуссии в зависимости 
от формы их проведения: дискуссия в форме дебатов, дис-
куссия в форме «круглого стола», дискуссия в форме «моз-
гового штурма», дискуссия в форме судебного заседания 
[14]. Эти виды дискуссии являются, на наш взгляд, доволь-
но распространенными в психологической практике и будут 
рассмотрены ниже в отдельном разделе.

Е.И. Середа отмечает, что существуют направляемые 
и свободные дискуссии. При направляемой дискуссии обсуж-
дение полностью контролируется ведущим, отличительной 
особенностью свободной дискуссии является минимальное 
вмешательство ведущего в ход дискуссии. По Ю.М. Жуко-
ву, существуют дискуссии на свободную тему, направленные 
на принятие решений, с установленной ролевой структурой 
и правилами. Первый тип дискуссии наиболее часто возни-
8 http://www.ru.wikipedia.org/wiki/; http://www.glossary.ru/cgi-bin/gl_sch2.cgi?REoxqzxxoo/
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кает спонтанно в группе, занятой общей деятельностью, вто-
рой тип часто встречается в практике менеджеров различного 
уровня. Третий тип дискуссий используется при проведении 
различных совещаний и деловых игр и направлен на отработ-
ку и изучение навыков лидерства. К четвертому типу можно 
отнести большинство дискуссий, поскольку без принятия об-
щих для всех участников правил обсуждение оказывается не-
эффективным и чаще всего превращается в спор. По И.Н. Го-
релову, выделяются такие разновидности дискуссии как фо-
рум, диспут, творческий диалог, «мозговая атака» («мозго-
вой штурм»), метаплан (соединение мозговой атаки и дис-
куссии с целью анализа конкретной ситуации). Н.В. Семилет 
предлагает рассматривать виды дискуссий, опираясь на ха-
рактер обсуждаемого материала: тематические дискуссии, 
в которых обсуждаются значимые для всех участников груп-
пы проблемы, биографические дискуссии, ориентированные 
на прошлый опыт, интеракционные дискуссии, материалом 
которых служат структура и содержание взаимоотношений 
между участниками группы.

Е.И. Середа считает, что организация дискуссии зави-
сит от количества участников и может быть осуществле-
на в двух вариантах – сфокусированном и параллельном. 
Сфокусированный вариант организации рекомендуется ис-
пользовать тогда, когда число участников не превышает 
20-25 человек. Участники дискуссии разбиваются на внеш-
ний и внутренний круг и располагаются в форме «аквариу-
ма», т. е. двух концентрических кругов, обращенных лицом 
к центру. Во внутреннем круге находятся либо наиболее за-
интересованные и активные участники дискуссии, либо те, 
кто обсуждают проблему первыми. Во внешнем круге на-
ходятся наблюдатели или пассивные участники дискуссии.

После завершения дискуссии во внутреннем круге воз-
можны два варианта развития событий. В первом варианте 
наблюдатели дают обратную связь по процессу участникам 
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внутреннего круга и делятся своими впечатлениями. На этом 
дискуссия завершается. Во втором варианте внешний и вну-
тренний круг меняются местами, и обсуждение продолжает-
ся в новом составе участников. После этого повторяется про-
цедура обратной связи и обмена впечатлениями, но уже от но-
вых наблюдателей. За этим следует завершение дискуссии.

Параллельный вариант организации дискуссии реко-
мендуется использовать тогда, когда число участников пре-
вышает 25 человек. Участники дискуссии разбиваются 
на малые группы по 4-6 человек и обсуждают вопрос в тече-
ние 15-20 минут. После этого участники возвращаются в об-
щий круг и представляют точку зрения своей малой группы 
по обсуждаемой проблеме. Далее представители от каждой 
группы ищут оптимальный вариант решения в течение еще 
15-25 минут. Если дискуссия заходит в тупик, ведущий фа-
силитирует процесс обсуждения и может предложить участ-
никам снова объединиться в малые группы и поискать ре-
шение. Затем процедура повторяется. После того как опре-
деляется оптимальный вариант решения, ведущий подводит 
итоги и собирает от участников как устную, так и письмен-
ную обратную связь [21: 143−144].

И.В. Вачков выделяет несколько классификаций дис-
куссий с опорой на концепции разных авторов. По Г.В. Бы-
кову, дискуссии по цели бывают: информационные (нацелен-
ные на сбор информации), конфронтационные (нацелен-
ные на формулировку противоположных точек зрения), им-
перативные (нацеленные на достижение общего согласия). 
По результативности дискуссии делятся на конструктив-
ные и неконструктивные (В.П. Захаров и Н.Ю. Хрящева), 
по ведущей детерминанте – на вызванные противоречи-
вой природой изучаемого объекта и вызванные несовершен-
ством старых и новых знаний (Б.М. Кедров). По уровню ор-
ганизации И.В. Вачков выделяет: а) структурированные 
(с заранее запланированной темой, фиксированным време-
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нем и порядком проведения) и неструктурированные (разви-
вающиеся спонтанно и формально не ограниченные по вре-
мени) дискуссии; б) дискуссии с явным лидером, дискуссии 
без лидера, дискуссии с переменным лидерством [3: 199].

Т.С. Панина и Л.Н. Вавилова выделяют виды дискус-
сии, которые различаются по степени регламентированно-
сти (формальности) и полноты обсуждения, целям и осо-
бенностям организации процесса. Авторами описана тех-
нология организации следующих видов дискуссий: форум, 
симпозиум, дебаты, панельная дискуссия, «круглый стол», 
«снежный ком», «аквариум», «квадро», «приоритеты», 
«круги», «на линии огня», «идейная карусель», «мыслитель-
ные шапки», «позиции», «мозговой штурм» [16: 45-62]. Дан-
ные виды дискуссии представлены также в Приложении 4.

Есть классификации дискуссии, где в качестве крите-
рия выделяют сферы применения дискуссии9.8Навыки веде-
ния дискуссии важны для политики, бизнеса, рекламы, юри-
спруденции, процесса обучения, науки, производственной 
деятельности, психологического консультирования, обыден-
ной жизни. Для политики, бизнеса, рекламы, юриспруден-
ции дискуссия есть содержание деятельности. Выдвиже-
ние и защита политической программы, публичное обосно-
вание своих взглядов и участие в круглых столах, презента-
ция проектов и ведение переговоров, рекламирование това-
ров и услуг, судебный процесс представляют собой скрытую 
или явную дискуссию. Скрытая дискуссия − это аргумента-
ция оратором своей позиции перед аудиторией и согласие или 
возражения со стороны аудитории, явная дискуссия − коллек-
тивное обсуждение спорного вопроса. Выдвижение и защи-
та политической программы, публичное обоснование сво-
их взглядов, презентация проектов, рекламирование товаров 
и услуг − это примеры скрытой дискуссии, а «круглый стол», 
переговоры, судебный процесс − примеры явной дискуссии. 
9 http://www.mirrabot.com/work/work_41090.html
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Для процесса обучения, науки, производственной дея-
тельности, психологического консультирования дискуссия 
есть способ решения определенных профессиональных за-
дач. Преподаватель использует в лекциях два типа страте-
гий аргументации − увеличивающий (например, апелляция 
к авторитету) и уменьшающий (например, ирония) социаль-
ную дистанцию между преподавателем и учащимися. Со-
блюдая баланс между силой и солидарностью, преподава-
тель создает благоприятный образ себя и становится более 
убедительным в своих лекциях. Большая убедительность 
проявляется в удержании внимания и мотивировании, уста-
новлении социальных норм, влиянии на установки, взгля-
ды и знания учащихся. Сам процесс передачи знаний также 
является внутриполемичным. Обсуждая определенную про-
блему на лекции, преподаватель рассказывает о нескольких 
точках зрения на данную проблему, сравнивает эти пози-
ции и оценивает обоснованность каждой из них. Анализи-
руемые точки зрения могут быть сходны или противосто-
ять друг другу по каким-то ключевым вопросам. Тем самым 
при изложении материала преподаватель вскрывает поле-
мику существующих взглядов. 

Групповую дискуссию можно рассматривать как одну 
из форм обучения. В ходе дискуссии учащиеся оценивают 
идеи, задают свои собственные вопросы и наблюдают за от-
ветами других, приводят примеры и связывают новые зна-
ния с предварительно полученными и т.д. Ведение дискус-
сий приводит к лучшему пониманию и запоминанию мате-
риала, а также способствует развитию интеллектуальных 
способностей, критичности и строгости мышления. 

Научная дискуссия сопровождает процесс научного 
творчества. Настоящая дискуссия в науке по своим основа-
ниям является рациональной, т. е. базируется на аргументах 
и контраргументах, доступных строгому логическому об-
суждению. Здесь также важны соблюдение культуры дис-
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куссии, четкое определение предмета обсуждения, основ-
ных понятий, проникновение в сущность взглядов своих оп-
понентов, обоснованность и объективность критики. 

Дискуссия играет большую роль при принятии дело-
вых решений (деловая дискуссия). В бизнесе, на производ-
стве групповое решение во многих случаях является более 
эффективным, чем индивидуальное. В основном, использу-
ются такие формы коллективного обсуждения для решения 
технических вопросов, как совещание, «мозговой штурм», 
«круглый стол». 

Процесс ведения дискуссии с клиентом является важ-
ным для психологического консультирования и когнитивной 
психотерапии. Например, считается, что не само событие 
вызывает определенные эмоции и поведение, а восприятие 
этого события человеком, его убеждения и мнения. Поэтому 
одна из задач психолога − это работа с убеждениями клиента, 
которая представляет собой анализ аргументов и поиск логи-
ческих ошибок, поиск свидетельств (фактов, подтверждаю-
щих данное мнение, убеждение) и альтернатив (поиск других 
объяснений данного факта), проверка убеждений на полез-
ность (зачем человек придерживается того или иного убеж-
дения). Умение человека оспаривать свои вредоносные ирра-
циональные убеждения позволяет избежать расстройств лич-
ности, способствует психологическому здоровью. 

Под конец остановимся подробнее на эффектах и функ-
циях групповой дискуссии, ее специфике как активного ме-
тода воздействия и обучения [2−4; 6; 8; 10; 11; 16; 23; 26].

В психологии метод групповой дискуссии применяет-
ся как: 

− метод групповой работы по решению проблем, кото-
рый, обеспечивая глубокую проработку имеющейся инфор-
мации, разных точек зрения по данной проблеме, тем самым 
способствует выработке адекватного в данной ситуации ре-
шения;
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− применяемый в практике руководства коллективами 
способ организации совместной деятельности, имеющий це-
лью интенсивное и продуктивное решение групповой задачи;

− прием, позволяющий, используя систему логически 
обоснованных доводов, воздействовать на мнения, позиции 
и установки участников дискуссии в процессе непосред-
ственного общения.

Особенно часто метод групповой дискуссии приме-
няется в психологическом тренинге. Групповая дискус-
сия в психологическом тренинге − это совместное обсуж-
дение какого-либо спорного вопроса, позволяющее прояс-
нить (возможно, изменить) мнения, позиции и установки 
участников группы в процессе непосредственного общения. 
В тренинге групповая дискуссия может быть использована 
в целях предоставления возможности участникам увидеть 
проблему с разных сторон (это уточняет взаимные позиции, 
уменьшает сопротивление восприятию новой информации 
от ведущего и других членов группы), также в целях группо-
вой рефлексии через анализ индивидуальных переживаний 
(это усиливает сплоченность группы и одновременно облег-
чает самораскрытие участников). Имеется и целый ряд дру-
гих, промежуточных, целей, например, актуализация и раз-
решение скрытых конфликтов и устранение эмоциональной 
предвзятости в оценке позиции партнера путем открытых 
высказываний или предоставление возможности участни-
кам проявить свою компетентность и тем самым удовлетво-
рить потребность в признании и уважении.

Также довольно часто метод групповой дискуссии при-
меняется в деятельности практического психолога сферы об-
разования, обычно при работе с подростками и старшекласс-
никами. Самыми популярными видами дискуссии являются 
дебаты, «мозговой штурм» и «круглый стол». Дебаты исполь-
зуются с целью обучения школьников умению аргументиро-
ванно доказывать свою позицию, отстаивать свою точку зре-
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ния, грамотно использовать в речи приемы логики, ритори-
ки, выступать публично и т.д. «Мозговой штурм» и «круглый 
стол» используются, в основном, не только для обсуждения 
какой-либо проблемы, нахождения ее решений и получения 
информации, но и для сплочения участников, создания бла-
гоприятного психологического климата в коллективе (клас-
се), развития умения работать и общаться в группе. 

Наконец, метод групповой дискуссии эффективно ис-
пользуется и при решении серьезных производственных, 
организационных проблем. В этом случае чаще использует-
ся метод «мозгового штурма», приглашаются компетентные 
специалисты (модераторы, психологи), организующие и ве-
дущие такое мероприятие. 

Чем же обеспечены такая популярность и высокая эф-
фективность метода групповой дискуссии в психологиче-
ской практике?

Во-первых, эффективность дискуссии обусловлена ее 
информационной, обучающей, развивающей функциями. 
Как уже было сказано, дискуссия есть коллективное обсуж-
дение какого-либо спорного вопроса, проблемы, интенсив-
ная борьба между разными мнениями, точками зрения, под-
ходами к решению определенной проблемы. Создается воз-
можность генерации (получения, сбора, обмена) большо-
го количества информации, ее анализа и синтеза, создания 
на этой основе новых решений, идей, проектов и т.п. Такой 
коллективный поиск решений проблемы может быть гораз-
до эффективнее индивидуального. 

Процесс групповой дискуссии развивает мышление, 
коммуникативные, интерактивные, творческие способности 
ее участников. Используемая как метод обучения в учебной 
деятельности дискуссия обеспечивает сознательное усвое-
ние учебного материала как продукта мыслительной его пе-
реработки, к тому же происходящее в интересной нетради-
ционной форме. Более того, в процессе групповой дискус-
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сии возможно обучение коммуникативным навыкам (ак-
тивному слушанию, технике постановки вопросов, умению 
адекватно подавать и считывать вербальные, невербальные 
и паралингвистические сигналы, вести беседу и т.д.), навы-
кам сотрудничества и взаимодействия с другими людьми, 
навыкам противостояния некорректным тактикам, умению 
отстаивать свою позицию. Дискуссионное пространство 
создает хорошие возможности для обучения и совершен-
ствования публичного ораторского искусства (искусства по-
лемики, риторики, логичности и объективности высказыва-
ний, экспрессивности речи и т.д.). 

Во-вторых, с чисто психологической точки зрения, дис-
куссия обладает диагностической и терапевтической функ-
циями (эффектами). В ходе дискуссии ярко проявляются 
индивидуально-личностные особенности участников, та-
кие, как, например, темперамент и характер, манера общения 
и воздействия, лидерство, конформизм, конфликтность, уро-
вень культуры и образования, кругозор, эмоциональные и по-
веденческие особенности и т.д. Психолог-наблюдатель может 
по результатам дискуссии получить богатый материал для со-
ставления психологического портрета личности, выявления 
«проблемных зон» каждого участника и особенностей взаи-
моотношений, статусов в коллективе с целью выработки на-
правлений дальнейшей психологической работы (коррекции, 
консультирования, сопровождения, терапии и т.д.). 

Эффективно проведенная дискуссия способствует 
улучшению психологического климата в коллективе, разви-
тию уверенности в себе, чувства самоэффективности, спо-
собствует самопознанию участников. Этому немало способ-
ствует атмосфера групповой дискуссии, ведь дискуссия ча-
сто включает в себя элементы игры, театрального творче-
ства, импровизации. Е.И. Середа отмечает, что «в процес-
се групповой дискуссии создается немедленная обратная 
связь. Она дает участникам возможность узнать, как их вос-
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принимают другие люди, попробовать себя в новой пози-
ции, изменить свое поведение по какому-то новому образцу, 
рождающемуся непосредственно в момент дискуссии.

Такие изменения позиции возможны только в благо-
приятной психологической атмосфере, когда участники мо-
гут позволить себе открыто и искренне высказаться, не опа-
саясь критики, отвержения или игнорирования со стороны 
других людей. Поэтому основная задача организатора дис-
куссии – создать атмосферу, в которой может развивать-
ся свободное обсуждение. Хорошо проведенная дискуссия 
улучшает социально-психологический климат в группе, де-
лает участников терпимее и ближе друг другу. В дискуссии 
«оттаивают» и ломаются стереотипы и установки участни-
ков, меняются их убеждения и взаимоотношения. Органи-
затор дискуссии ответственен за создание необходимой для 
этого атмосферы» [21: 142].

В-третьих, дискуссия является методом активного 
группового обучения, т. е. создает прекрасные возможности 
воздействовать на участников через группу, воспитывать, 
менять или оптимизировать имеющиеся качества, навыки 
и умения. Такой эффект достигается посредством действия 
как социально-психологических механизмов (внушения, за-
ражения, подражания, присоединения и идентификации, 
эмпатии, децентрации, социально-психологической рефлек-
сии, каузальной атрибуции и др.), так и различных методов 
и техник влияния (аргументации, просьбы, самопродвиже-
ния, формирования благосклонности, манипуляции, игно-
рирования, принуждения и давления, нападения и др.). 

В психологической практике дискуссия используется 
как сама по себе (самостоятельное тщательно организован-
ное действо), так и в качестве элемента тренинга, психоло-
гической игры, психологической консультации и психотера-
пии. Перейдем к рассмотрению технологии групповой дис-
куссии, особенностей ее организации и проведения.
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РЕЗЮМЕ

Истоки формирования технологии современной груп-
повой дискуссии берут начало в философских и религиоз-
ных традициях древней Греции, Китая, Индии. Искусство 
ведения спора высоко ценилось в древние времена, и мно-
гие правила, приемы и техники, активно используемые в со-
временной дискуссии, были разработаны и обоснованы 
древними мыслителями и учеными. 

Дискуссией в современной научной практике называ-
ют такой публичный спор, целью которого является выясне-
ние и сопоставление различных точек зрения, поиск, выяв-
ление истинного мнения, нахождение правильного решения 
спорного вопроса. Существует множество классификаций 
дискуссии по разным основаниям: по цели (диалектические 
и софистические), по количеству участников (монолог, диа-
лог, полилог), по форме (дебаты, форум, круглый стол, моз-
говой штурм) и др. 

Навыки ведения дискуссии важны для политики, биз-
неса, рекламы, юриспруденции, процесса обучения, нау-
ки, производственной деятельности, психологического кон-
сультирования и ведения тренингов, обыденной жизни. Для 
политики, бизнеса, рекламы, юриспруденции дискуссия со-
ставляет содержание деятельности; для процесса обучения, 
науки, производственной деятельности, психологического 
консультирования дискуссия является способом решения 
профессиональных задач. В педагогической и психологиче-
ской практике дискуссия может выполнять информацион-
ную, обучающую, развивающую, диагностическую и тера-
певтическую функции.

С помощью разных форм дискуссии можно реализовы-
вать цели обучения коммуникативным и интерактивным на-
выкам, сплочения и более глубокого знакомства участников 
группы, решения профессиональных задач, развития твор-
ческих способностей участников. 



КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ                                                   
И ЗАДАНИЯ К РАЗДЕЛУ

1)  Какие философские направления древней Греции, Ин-
дии и Китая легли в основу современной дискуссион-
ной технологии и культуры?

2)  Дайте определение понятию «дискуссия», сравните его 
с аналогичными понятиями («спор», «полемика», «дис-
пут», «дебаты», «прения»). В чем их существенные от-
личия?

3)  Изучите классификации дискуссий по разным основа-
ниям. Составьте таблицу (автор, критерий, виды дис-
куссии).

4)  Выделите сферы применения дискуссионной техноло-
гии. Одинаковы ли цели использования метода дискус-
сии в разных сферах?

5)  С какими целями применяется метод дискуссии в педа-
гогической и психологической практике? 

6)  Какие функции выполняет дискуссия?
7)  Перечислите основные формы проведения дискуссии 

в педагогической и психологической практике. Какие 
цели и задачи можно решать с их помощью?
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ОБЩИЕ ТРЕБОВАНИЯ К ОРГАНИЗАЦИИ 
И ПРОВЕДЕНИЮ ДИСКУССИИ

Подготовка и организация групповой дискуссии. 
Этапы проведения групповой дискуссии. Действия 
и мероприятия на подготовительном, основном 

и заключительном этапе. Требования к ведущему дискуссионной 
группы. Распределение ролей в дискуссионной группе. 
Основные правила ведения дискуссии. Рекомендации 
участникам по эффективному ведению дискуссии. 

Памятка для участников дискуссии

Организация и проведение дискуссии связаны с опре-
деленными трудностями, но в любом случае это – тщатель-
но подготовленное и спланированное действо. Небреж-
но или безграмотно подготовленная и проведенная дискус-
сия может скорее навредить участникам, чем помочь в ре-
шении проблемы или принести психотерапевтический или 
психолого-педагогический эффект. 

Прежде всего, необходимо, чтобы участники четко пред-
ставляли себе предмет, основные понятия, общие рамки дис-
куссии и порядок ее проведения [9; 14; 20; 22]. Важно предва-
рительное прояснение темы дискуссии, ознакомление участ-
ников с предметом обсуждения, их ролями и основными пра-
вилами проведения мероприятия. Знакомство с предметом 
обсуждения может быть проведено заранее: например, участ-
никам дается задание найти информацию по проблеме или 
обдумать вопросы, позиции, аргументы. Иногда (при недо-
статке времени) на ознакомление с обсуждаемой темой отво-
дится определенное время в начале дискуссии. 

Порядок проведения, распределение ролей и некоторые 
правила могут варьироваться в зависимости от вида и фор-



50

мы проведения дискуссии, однако любая дискуссия, незави-
симо от формы, состоит из трех ключевых этапов: 

− подготовительный (вводный);
− основной;
− заключительный.
Всякая дискуссия начинается с вводной части, направ-

ленной на актуализацию имеющихся у участников знаний, 
ввод необходимой информации, создание интереса к про-
блеме, интеллектуальную и эмоциональную настройку 
участников на предстоящее активное обсуждение, разогрев. 
В качестве вводной части могут быть использованы:

− краткое предварительное обсуждение вопроса в ма-
лых группах;

− введение темы через заранее поставленное перед од-
ним или двумя участниками задание выступить с вводным про-
блемным сообщением, раскрывающим постановку проблемы;

− использование краткого предварительного опроса 
по теме.

Можно использовать такие приемы введения в дискус-
сию и разогрева участников, как описание конкретного слу-
чая из жизни, использование текущих новостей, ролевая игра, 
демонстрация кинофильма, инсценировка, ролевое разыгры-
вание какого-либо эпизода, магнитофонные записи, психо-
технические упражнения, стимулирующие вопросы («Что?», 
«Как?», «Почему?», «Что произошло, если бы..?») [14].

Любой из вариантов не должен занимать много време-
ни, чтобы можно было быстрее перейти к дискуссии. Опыт 
проведения дискуссий показывает, что необходимо избегать 
«застревания» на каком-либо из вводных моментов, иначе 
саму дискуссию будет очень трудно или невозможно «заве-
сти». В среднем рекомендуется ограничивать вводную часть 
10−15 минутами. 

Предварительно (иногда в начале дискуссии) происхо-
дит распределение ролей-функций в дискуссионной группе. 
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Обычно в дискуссионной группе должен быть ведущий (ор-
ганизатор), задача которого − подготовить и организовать 
дискуссию, направлять и контролировать ход обсуждения, 
вовлекать в него всех членов группы, следить за соблюде-
нием правил. Как правило, ведущий является ключевой фи-
гурой в дискуссии: он начинает дискуссию (знакомит участ-
ников с проблемой, озвучивает правила, определяет время 
и регламент, распределяет роли и задания между участника-
ми группы), ведет и завершает ее.

Е.И. Середа отмечает, что социально-психологическая 
компетентность организатора и уровень развития у него 
коммуникативных, психотерапевтических и управленче-
ских навыков определяют «глубину» дискуссии и, соответ-
ственно, ее «высоту», то есть уровень духовности и этично-
сти обсуждаемых вопросов. Если перечисленные качества 
развиты у ведущего слабо, то он будет вынужден ограни-
чивать «потолок» и «глубину» дискуссии, оставаясь на де-
ловом, поверхностном уровне. Эмоциональные проявле-
ния при этом будут гаситься, а конфликтные ситуации – из-
бегаться. Поэтому грамотное и эффективное проведе-
ние дискуссии возможно только при определенном уровне 
социально-психологической и личностной компетентности 
и зрелости ведущего [21: 142].

Ведущий должен тщательно подготовиться к дискус-
сии: заранее изучить и подобрать необходимый интерес-
ный материал по проблеме, наметить основные линии об-
суждения, сформулировать ключевые вопросы, стимули-
рующие обсуждение, при необходимости обеспечить нали-
чие раздаточных и вспомогательных материалов, подгото-
вить вводную часть. Дискуссия уместна и успешна при на-
личии у группы достаточной информации по обсуждаемо-
му вопросу, поэтому следует позаботиться и об обеспечении 
участников нужными материалами, сведениями, фактами. 
Например, Е.И. Середа особо отмечает необходимость про-
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ведения предварительной подготовительной работы с фаси-
литаторами. В качестве фасилитаторов подбираются наибо-
лее активные, уважаемые и «продвинутые» участники. Фа-
силитаторы именуются помощниками ведущего дискуссии 
и исполняют в ее ходе определенные роли (см. Таблица 1) 
[21: 144-147, 224].

Таблица 1

Описание ролей участников дискуссии (Е.И. Середа)

Условные 
функции

Обязанности Возможные 
варианты 

ролей
Генератор 
идей

Продуцирует оригинальные идеи и предло-
жения, фантазирует и мечтает вслух, срав-
нивает и проводит аналогии

Карлсон

Презента-
тор, или 
организа-
тор

Имеет сильное желание решить проблему, 
подхватывает идеи Генератора или других 
участников группы, развивает их, расцвечи-
вает деталями, побуждает других к Действию

Барон 
Мюнхгау-
зен

Коммента-
тор,
или трудо-
голик

Предлагает варианты реализации идеи, 
уточняет детали, проявляет методичность 
и последовательность, заботится о необхо-
димых ресурсах

Мудрая 
Сова

Критик, 
или кон-
тролер

Критикует, придирается, указывает на сла-
бые места и препятствия, скрупулезно ана-
лизирует идеи

Старуха 
Шапокляк

Защитник, 
или коор-
динатор

Преодолевает критику, всех поддерживает 
и выслушивает, сплачивает участников, вни-
кает во все, стремится к согласию и взаимо-
пониманию

Робин Гуд

Фасили-
татор, или 
Председа-
тель

Следит за очередностью выступлений, 
за соблюдением правил (например, не пере-
бивать), направляет обсуждение в конструк-
тивное или новое русло, активно слушает, 
стремится понять потребности каждого

Кот Лео-
польд

Секретарь, 
или детер-
минатор

Записывает все ценные идеи, предложения, 
подробности, проверяет детали, напоминает 
о времени, фиксирует результаты

Доктор 
Ватсон
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Выбор темы тоже очень важен. Тема, недостаточно ин-
тересная и близкая участникам или не содержащая в себе 
материала для обсуждения, может «провалить» дискус-
сию – она захлебнется, еще не начавшись.

Организуя дискуссию, ведущий должен обратить осо-
бое внимание на создание благоприятной, психологически 
комфортной обстановки. Рассадить участников нужно так, 
чтобы все чувствовали себя комфортно, могли хорошо ви-
деть лица друг друга и слышать все, что происходит, име-
ли возможность поучаствовать. Например, можно организо-
вать круг, но вообще организация пространства и располо-
жение участников зависит от формы проведения дискуссии. 
Следует отметить, что состав участников может существен-
но влиять на эффективность дискуссии. Например, высокий 
авторитет (социальный, профессиональный статус) и неко-
торые индивидуально-личностные особенности участников 
(агрессивность, истеричность, излишня эмоциональность 
или чувствительность и др.) могут свести дискуссию на нет 
или существенно повлиять на ее исход. Поэтому организа-
тору следует учитывать такие моменты и, по возможности, 
тщательно подбирать состав дискуссионной группы. 

В ходе дискуссии ведущий стимулирует процесс обсуж-
дения, направляет дискуссию в конструктивное русло, сле-
дит за выполнением правил, поддерживает активность участ-
ников и атмосферу уважения к чужому мнению, обобщает 
точки зрения, задает уточняющие вопросы, оказывает психо-
логическую поддержку участникам и моделирует поведение, 
направленное на сотрудничество. В арсенале ведущего несо-
мненно должны занимать почетное место техники активно-
го слушания, постановки разных видов вопросов и обеспече-
ния обратной связи, драматизации, творческой визуализации, 
концентрации на происходящем «здесь и сейчас», идентифи-
кации, ведения монолога, диалога, игр и др.
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Ведущий должен побуждать участников к активно-
сти, развитию и углублению мыслей, приводить факты или 
утверждения, задавать вопросы, стимулирующие или на-
правляющие обсуждение в определенном направлении (на-
пример: Как вы пришли к этому выводу? Как можно дока-
зать, что это верно?). Добиваться однозначного понимания 
проблемы всеми участниками ведущий может, задавая кон-
трольные вопросы или поощряя участников задавать вопро-
сы. В ходе дискуссии ведущий должен стремиться собрать 
максимум предложений по решению обсуждаемой пробле-
мы, а свои предложения высказать лишь после того, как вы-
слушаны мнения всех участников. Очень важно в этот пери-
од соблюдать баланс между собственной активностью и ак-
тивностью участников дискуссии: «Важно оставить двери 
открытыми и пригласить в них войти, и тогда те, кто захо-
тят войти, сделают это сами». Формой поддержки активно-
сти участников, в зависимости от аудитории, могут быть как 
слова благодарности за проявленную активность, так и апло-
дисменты группы каждому автору очередного решения. 

Ведущий должен стараться обеспечить взаимопонима-
ние между участниками и не допускать перехода обсуждения 
в спор. При перерастании дискуссии в спор ведущему неред-
ко приходится напоминать участникам о правилах дискус-
сии, использовать поясняющие приемы (просьбу прояснить 
высказывание, уточнить употребляемые понятия, указать ис-
точники и т.д.), а также пресекать оценочные суждения о лич-
ности участников и отклонения от темы (тактично останав-
ливать, напоминать о целях дискуссии). Продуктивность вы-
движения гипотез и идей повышается, если ведущий дает 
время, чтобы участники могли обдумать ответы, избегает не-
определенных двусмысленных вопросов, обращает внима-
ние на каждый ответ (не игнорирует ни одного ответа), изме-
няет ход рассуждения участников − расширяет мысль или ме-
няет ее направленность, задавая определенные вопросы. 
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Исследования показали, что даже такие мелочи как про-
должительность паузы, которую делает ведущий, ожидая от-
вета на обращенный к участнику вопрос, заметно сказыва-
ются на характере взаимодействия в группе. При паузе ме-
нее одной секунды эффективность дискуссии была намного 
ниже, чем при более продолжительной паузе (3-5 секунд). Во 
втором случае ответы участников полнее и глубже по содер-
жанию, речь более развернута, увеличивается продолжитель-
ность ответов и число высказываний, которые относятся к об-
суждаемой теме. Повышается уверенность участников, уси-
ливается творческая направленность мышления, взаимодей-
ствие между участниками, суждения участников становятся 
все более доказательными, участники задают все больше во-
просов, предлагают больше идей, совместных действий, воз-
растает включенность участников с низким темпом деятель-
ности, усиливается взаимодействие между участниками (они 
чаще реагируют на высказывания друг друга), теснее стано-
вится их взаимодействие с руководителем. В то же время не-
которые исследователи отмечают обратный эффект увеличе-
ния длительности пауз: часть участников, преимущественно 
женского пола, воспринимали паузы как замедление темпа 
и «отключались» [14; 21] .

Что касается других ролей, то иногда в дискуссион-
ной группе выделяют аналитика, который задает вопросы 
участникам по ходу обсуждения проблемы, подвергая со-
мнению высказываемые идеи, формулировки. Обычно это 
человек эрудированный во многих областях знаний, с хо-
рошими аналитическими способностями. Существует и не-
сколько похожая роль эксперта – также человека эрудиро-
ванного и сведущего, только в какой-то узкой области зна-
ний. Его задача – объективно оценивать доводы и предло-
жения участников с точки зрения реалистичности, научно-
сти и т.п., высказывать свое профессиональное мнение. Та-
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кие роли чаще присутствуют в дискуссиях в форме дебатов, 
совещания, на втором этапе «мозгового штурма». 

В дискуссионной группе есть еще роли протоколиста 
и наблюдателя. Протоколист фиксирует все, что относит-
ся к решению проблемы, после окончания первичного об-
суждения обычно именно он выступает, чтобы представить 
мнение, позицию своей группы. Задачей наблюдателя яв-
ляется оценка каждого участника группы (или всей груп-
пы) на основе заранее заданных критериев (личностных ка-
честв, меры активности и участия, умения сотрудничать, 
основных ошибок в работе группы и т.д.). 

Во время вводной части происходит краткое ознакомле-
ние участников с основными правилами ведения дискуссии. 
В целом перечень правил определяется формой проведения 
дискуссии, однако в целом для таких полемических форм, 
как, например, судебное заседание и дебаты, главные пра-
вила ведения дискуссии могут быть розданы участникам пе-
ред началом дискуссии в виде короткой памятки:

− Я веду себя корректно и конструктивно.
− Я критикую идеи, а не людей.
− Моя цель не в том, чтобы победить, а в том, чтобы 

прийти к наилучшему решению.
− Я побуждаю каждого из участников к тому, чтобы 

участвовать в обсуждении и усваивать всю нужную инфор-
мацию.

− Я выслушиваю соображения каждого, даже если я с 
ними не согласен.

− Я пересказываю (перефразирую, переспрашиваю, 
уточняю) то, что мне не вполне ясно.

− Я сначала выясняю все идеи и факты, относящиеся 
к обеим позициям, а затем пытаюсь совместить их так, что-
бы это совмещение давало новое понимание проблемы.

− Я стремлюсь осмыслить и понять оба взгляда на про-
блему.
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− Я изменяю свою точку зрения, когда факты дают для 
этого достаточное и ясное основание [14] .

Однако правила ведения дискуссии не ограничивают-
ся лишь несколькими названными пожеланиями. Суще-
ствует большое количество учебных пособий, сводов пра-
вил, законов и рекомендаций, позволяющих человеку овла-
деть искусством убеждения и красноречия, дискуссион-
ной культурой. Рекомендации участникам дискуссии мо-
гут быть оформлены в качестве памятки (раздаточного ма-
териала) или кратко приведены ведущим во время вводной 
части дискуссии, но человек, желающий эффективно вести 
дискуссию и преуспеть в искусстве убеждения, должен бо-
лее тщательно изучить теоретические основы ведения дис-
куссии и применять их на практике. Многие рекомендации 
и правила были разработаны еще в древности, но успешно 
применяются до сих пор. Например, специалисты по орга-
низации дискуссии приводят следующий перечень правил 
и рекомендаций, позволяющих участникам эффективно ве-
сти дискуссию [1; 9; 14; 15; 17; 22]: 

− Дискуссия − это деловой обмен мнениями, в ходе ко-
торого каждый выступающий должен стараться рассуждать 
как можно объективнее, каждое высказывание должно быть 
подкреплено фактами. Настоящая дискуссия рациональна, 
т. е. базируется на аргументах и контраргументах, доступ-
ных строгому логическому анализу и обсуждению.

− Выступления должны проходить организованно: 
каждый участник может выступать только с разрешения ве-
дущего, повторные выступления могут быть только отсро-
ченными. В обсуждении следует предоставить каждому 
участнику возможность высказаться, каждое высказывание, 
позиция должны быть внимательно рассмотрены. 

− Необходимо внимательно слушать выступления дру-
гих, размышлять над ними и начинать говорить только тог-
да, когда появляется уверенность в том, что каждое ваше 
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слово будет сказано по делу. Любое выступление должно 
иметь целью разъяснение разных точек зрения и примире-
ние спорящих.

− Цель дискуссии – поиск истины, а не выяснение отно-
шений. Высказывать возражения следует корректно, не ис-
кажая и не «передергивая» смысла сказанного, не добав-
ляя ничего к словам оппонента, не унижая его достоинства. 
В ходе обсуждения недопустима перепалка между участни-
ками, «переход на личности», навешивание ярлыков, уничи-
жительные высказывания и т.п.

− Для предупреждения конфликта надо использовать 
перефразы, уточняющие вопросы. Всегда надо помнить 
о том, что объединяет дискутирующих друг с другом (стрем-
ление к истине), а не о том, что их разъединяет на данный 
момент. Не следует высказываться по малознакомым вопро-
сам, дискуссия − не повод «пустить пыль в глаза», угодить 
или досадить кому-либо. Старайтесь подавить свои эмоции, 
максимально ослабить их. Если вы разъярены, оскорблены 
или эмоционально уязвлены, то реагировать будут на ваши 
эмоции, а не на мысли и предложения.

− При высказывании мнений, не совпадающих с ва-
шим, сохраняйте спокойствие: два человека не могут обла-
дать одинаковым мнением. В ходе аргументации используй-
те только те доводы, которые вы и ваш оппонент понимаете 
одинаково. Если ваш довод не принимается, то найдите при-
чину этого и далее на нем не настаивайте.

− Высказывайтесь только по заданной теме и по суще-
ству, говорите лаконично, избегайте любых бесполезных 
уклонений в сторону, воздерживайтесь от растянутых всту-
плений. Излагайте свои мысли просто, ясно и доходчиво. 
Точные высказывания придают дискуссии остроту. Не бой-
тесь ошибок и не комплексуйте по их поводу. Ошибки долж-
ны стимулировать и активизировать, а не обескураживать. 
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Не отступайте и не сдавайтесь, даже если придется доказы-
вать свою правоту с большими усилиями. 

− Постарайтесь заранее изучить своего оппонента, его 
вкусы, интересы и взгляды. Говорите с оппонентом о том, 
что его интересует, или о нем самом. Никогда не начинай-
те с разговора о себе. Наблюдайте за реакциями вашего со-
беседника. Дайте оппоненту возможность почувствовать 
себя значительным, ощутить свое превосходство. Слушай-
те и хвалите. К своей идее, желанию, цели подводите испо-
дволь, так, чтобы оппоненту показалось, что это – его идея. 
Сделайте его своим другом. Не преуменьшайте сильных до-
водов оппонента, наоборот, подчеркните их значимость. 
Учитывайте тот факт, что излишняя убедительность всегда 
вызывает отпор. 

− Улыбайтесь почаще. Начинайте разговор со сло-
ва «да». Постарайтесь первые два-три вопроса сформули-
ровать таким образом, чтобы в ответ наверняка услышать 
«да». Идите на уступки, которые важны для престижа ва-
шего собеседника, но принципиально не влияют на резуль-
тат. Делая уступки в начале спора, побуждайте этим партне-
ра к ответным уступкам. Старайтесь не обвинять, не угро-
жать, не выказывать недоверия, не прерывать речь оппонен-
та. Не показывайте ему свою неприязнь. Отказывая, изви-
няйтесь и благодарите.

− Узнайте имена всех участников. Не упустите ни 
одного, запишите их и обращайтесь к каждому непремен-
но по имени. Относитесь с достаточным вниманием к любо-
му, кто принимает участие в разговоре. Не сосредоточивай-
те внимание на особо важных, с вашей точки зрения, участ-
никах. Часто в конечном итоге мнение прочих участников 
разговора оказывается решающим.

− Не загоняйте себя в угол, не понижайте свой статус 
проявлением признаков неуверенности, излишних изви-
нений. Также не принижайте статус собеседника, ибо лю-
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бое проявление неуважения, пренебрежения к собеседни-
ку вызывает негативную реакцию. Помните, что убедитель-
ность аргументов в значительной степени зависит от имид-
жа и статуса убеждающего. Высокое должностное или со-
циальное положение, компетентность, авторитетность, под-
держка коллектива повышают статус человека и степень 
убедительности его аргументов. К аргументам приятного 
нам собеседника мы относимся благосклонно, к аргумен-
там неприятного – с предубеждением. Приятное впечатле-
ние создается многими факторами: уважительным отноше-
нием, умением выслушать, грамотной речью, приятными 
манерами, внешностью и т.д.

− Желая переубедить, начинайте не с разделяющих вас 
моментов, а с того, в чем вы согласны с оппонентом. На-
зовите вашему оппоненту цели, которых он хочет достичь. 
Необходимо, чтобы он это подтвердил или опровергнул. До-
кажите партнеру, что у вас с ним общие интересы, и назови-
те их. Представьте список тех преимуществ, которые приоб-
ретет собеседник, если согласится с вашими доводами. Под-
водя предварительные итоги, выясните, по скольким пун-
ктам или вопросам достигнуто согласие.

− Как следует подготовьтесь. Приведите в порядок свои 
записи (изложение проблемы, показ путей ее решения). Из-
бирайте те доводы, которые действуют в нужном направле-
нии. Заранее продумайте возможные вопросы оппонентов 
и постарайтесь предвидеть сложные ситуации, которые мо-
гут возникнуть и смутить вас. Соизмеряйте темп аргумента-
ции с особенностями темперамента партнера.

− Овладевайте искусством убеждения и красноречия. 
Все время следите за тем, чтобы лучше сформулировать ту 
или иную мысль. Как можно сказать проще? Какой можно 
привести пример? Как сослаться на опыт собеседника? Как 
подкрепить сказанное ссылками на выводы и опыт других 
лиц? Чтобы подать информацию наглядно и ярко, прибегай-
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те к простым житейским примерам, конкретным фактам, 
общеизвестным поговоркам, притчам.

− Во время выступления эпизодически оценивайте 
себя «со стороны», свой тон, позу, жесты, наличие «слов-
паразитов», расслабляйте «мышечные зажимы». Во избе-
жание досадных недоразумений четко оговорите значение 
употребляемых терминов, не следует рассчитывать, что вас 
должны понимать «с полуслова», учитывайте степень под-
готовленности аудитории в обсуждаемом вопросе. Следите 
за мимикой, жестами, позами – своими и собеседника, избе-
гайте слов и действий, могущих привести к конфликту.

− Тот, кто хочет работать в группе, должен без пред-
рассудков и высокомерия учитывать мнение отдельных чле-
нов группы. Работа в команде предполагает готовность к со-
трудничеству, душевную открытость по отношению к мне-
нию других участников, а также готовность поступиться 
своими собственными позициями. Все участники отвечают 
за работу в целом, а не за ту часть, которую выполняет каж-
дый. Все, что наработано группой, причисляется к заслугам 
группы в целом. Каждый отдельный участник групповой 
работы лишается авторского права на вносимые в общее 
дело идеи, а также права на оценку достигнуть им лично ре-
зультатов в работе. Кто стремится выделиться таким путем, 
тот не подходит для работы в группе. Каждый отдельный 
участник должен ощущать свою принадлежность к команде 
и гордость за то, что он вносит вклад в общее дело.

Г.В. Бороздина приводит ряд дополнительных пра-
вил и рекомендаций для успешного ведения дискуссии 
и поддержания благоприятного психологического клима-
та. Основные правила, которые должны неукоснительно со-
блюдать стороны: 

− рациональность. Необходимо вести себя рациональ-
но, даже если другая сторона проявляет эмоции. Неконтро-
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лируемые эмоции неблагоприятно сказываются на процессе 
принятия решений;

− понимание. Постарайтесь понять партнера. Невни-
мание к точке зрения партнера ограничивает возможность 
выработки взаимоприемлемых решений;

− общение. Если даже противоположная сторона вас 
не слушает, все равно постарайтесь провести консультации 
с ней, тем самым будут улучшены отношения;

− достоверность. Не давайте ложной информации, 
даже если это делает противоположная сторона. Такое по-
ведение ослабляет силу аргументации, а также затрудняет 
дальнейшее взаимодействие;

− необходимость избегать поучительного тона. Не ста-
райтесь поучать партнера, будьте открыты для его аргумен-
тов и постарайтесь, в свою очередь, убедить его;

− принятие. Постарайтесь принять точку зрения дру-
гой стороны и будьте открыты для того, чтобы узнать нечто 
новое от партнера.

Рекомендации желающим преуспеть в дискуссии:
− избегайте «запутывающих» эмоций. Если вы разъя-

рены, оскорблены или эмоционально уязвлены, то ваши оп-
поненты и партнеры тоже будут реагировать скорее на ваши 
эмоции, а не на предложения и мысли. Ваше эмоциональное 
состояние «запутает» вопрос и уведет его решение в сторону;

− будьте проще. Иногда значение того, что вы хотите 
донести до других, теряется из-за излишней сложности или 
попыток решить сразу несколько вопросов. Излагайте свои 
мысли так, чтобы их могли понять даже дети;

− добивайтесь своего. Не отступайте, даже если при-
дется долго разъяснять свои намерения и предложения;

− не позволяйте уводить вас в сторону. Четко определи-
те свои конечные цели, выберите стратегию для их дости-
жения и не позволяйте сбивать вас на что-то другое;
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− не бойтесь ошибок. Если они произошли и не осла-
бляют вашу позицию, то признайте их и гибко перестрой-
тесь на другой путь решения проблемы. Не комплексуйте 
по поводу ошибок: они активизируют новый поиск;

− ориентируйтесь на взаимную победу. В результате 
ваших усилий должен быть разработан вариант, принятый 
обеими сторонами [1: 93-94, 188-190].

После вводной стадии и разогрева (знакомства участ-
ников с темой и правилами ведения дискуссии, распределе-
ния ролей и заданий, эмоциональной настройки) начинает-
ся основная часть дискуссии. Порядок проведения основ-
ной части зависит от формы дискуссии. Например, в деба-
тах после вводной части участники разбиваются на груп-
пы (обычно две группы, отстаивающие противополож-
ные точки зрения), обсуждают свои позиции, готовят аргу-
менты для выступления (10−15 минут). После этого груп-
пы по очереди представляют свои позиции с «трибуны», за-
тем проводится коллективное обсуждение проблемы. При 
«мозговом штурме» основной этап предполагает активное 
«набрасывание» (генерацию) идей участников, независимо 
от их качества. На «круглом столе» основной этап предпо-
лагает обмен опытом, мнениями, суждениями участников 
по теме дискуссии в теплой непринужденной обстановке. 
Более подробно технологию основных форм дискуссии мы 
рассмотрим в отдельном разделе. 

Заключительная часть во всех дискуссиях посвящена 
подведению итогов обсуждения. Ведущий представляет ре-
зюме сказанного: отмечает наиболее важные моменты дис-
куссии, сопоставляет цели дискуссии с полученными ре-
зультатами, озвучивает принятое решение, формулирует вы-
воды, оглашает спектр решений и т.п. Также ведущий бла-
годарит участников за работу, хвалит, подчеркивает вклад 
каждого участника в общий итог, уделяет внимание изме-
нениям в настроении участников в ходе дискуссии, увязы-
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вая их с ключевыми моментами в обсуждении. Все это спо-
собствует повышению чувства собственной компетентно-
сти у участников дискуссии и завершению дискуссии на по-
зитивной эмоциональной ноте. В любом случае дискуссия, 
как бы она ни проходила, должна быть завершена. Это спо-
собствует сохранению психологического здоровья и равно-
весия участников: они не должны потом вновь переживать 
и обдумывать происходящее во время дискуссии.

В целом технология и этапы проведения схожи для лю-
бой дискуссии, а отдельные нюансы уже определяются кон-
кретной формой дискуссии, ее целью, количеством участ-
ников и т.п. В частности, И.Н. Кузнецов, Л.Д. Столяренко 
и др. рассматривают технологию и этапы ведения деловой 
дискуссии: 

1) вступление в контакт;
2) постановка проблемы (что обсуждается, зачем, в ка-

кой степени нужно решить проблему, какова цель дискуссии);
3) уточнение предмета общения и предметных позиций 

(мнений) участников;
4) выдвижение альтернативных вариантов;
5) конфронтация участников;
6) обсуждение и оценка альтернатив, поиск элементов 

сходства;
7) установление согласия через выбор наиболее прием-

лемого или оптимального решения [9: 383-385; 20: 395-399; 
22: 104-107].

Е.И. Середа рассматривает этапы дискуссии, использу-
емой скорее как метод в психологии и педагогике. Автор вы-
деляет такие этапы, как:

– знакомство (для создания благоприятной и раскован-
ной психологической атмосферы);

– разогрев участников (для повышения энергии и заин-
тересованности участников, их активного включения в про-
исходящее);
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– введение правил;
– распределение ролей (см. Таблица 1) – не всегда обя-

зательный этап;
– фокусировка на проблеме (уточнение целей, рамок 

дискуссии, запросов участников с помощью обсуждения 
вопросов: «Что именно мы обсуждаем?»; «Как определить 
этот феномен?»; «Какой результат мы хотим получить в кон-
це дискуссии?»; «Как достичь этого результата?»), фикса-
ция ответов и ключевых моментов на доске);

– поиск решения, обмен мнениями о способах разре-
шения проблемы;

– обобщение или подведение итогов ведущим [21: 144-
147, 224].
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РЕЗЮМЕ 

Организация и проведение дискуссии связаны с опре-
деленными трудностями, но в любом случае это – тщатель-
но подготовленное и спланированное действо. Небрежно 
или безграмотно подготовленная и проведенная дискуссия 
может скорее навредить участникам, чем помочь в решении 
их проблем. Уровень информированности, профессиональ-
ная компетентность и личностные качества ведущего тоже 
играют немалую роль в обеспечении эффективности и глу-
бины обсуждения. 

Порядок проведения, распределение ролей и некоторые 
правила могут варьироваться в зависимости от вида и фор-
мы проведения дискуссии, однако любая дискуссия, незави-
симо от формы, состоит из трех ключевых этапов: подгото-
вительного, основного, заключительного. 

На подготовительном этапе ведущий выбирает актуаль-
ную тему в соответствии с формой дискуссии, прорабаты-
вает ее (собирает информацию, выделяет содержательные 
блоки и направления обсуждения, стимулирующие обсуж-
дение вопросы и замечания), готовит вводную часть в со-
ответствии с формой дискуссии, распределяет роли и зада-
ния для участников, если это необходимо, продумывает ор-
ганизацию пространства. Участники могут готовиться зара-
нее (это сокращает время на подготовку в ходе дискуссии 
и углубляет дискуссию), а могут участвовать в дискуссии 
без предварительной подготовки. Людям, желающим преу-
спеть в искусстве убеждения и красноречия, специалисты 
рекомендуют, как минимум, ознакомиться с перечнем реко-
мендаций по эффективному ведению дискуссии.

Основной этап во многом определяется специфи-
кой формы дискуссии (круглый стол, дебаты или мозго-
вой штурм), однако в любом случае во вводной части веду-
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щий должен объявить тему, провести разогрев для настрой-
ки участников на обсуждение, озвучить правила. На заклю-
чительном этапе ведущий должен «закрыть» обсуждение 
(например, с помощью ритуала), подвести итоги, провести 
рефлексию, поблагодарить участников за работу. 



КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ                                                  
И ЗАДАНИЯ К РАЗДЕЛУ

1)  Какие профессиональные и личностные качества ве-
дущего являются важными для эффективного ведения 
дискуссии?

2)  Какие этапы включает проведение дискуссии?
3)  Расскажите о необходимых действиях ведущего на под-

готовительном этапе. Что он должен учесть?
4)  Расскажите о необходимых действиях ведущего на за-

ключительном этапе. Что он должен учесть?
5)  Какие роли может принимать на себя помощник веду-

щего в ходе дискуссии?
6)  Каковы основные рекомендации для людей, желающих 

преуспеть в дискуссии?
7)  Изложите возможное содержание памятки с правилами 

для участников дискуссионной группы. 
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ЛОГИКА И ПСИХОЛОГИЯ В ДИСКУССИИ

Понятие о логике и психологии в дискуссии. 
Сущность и содержание логического компонента дискуссии. 
Формально-логические методы построения аргументации. 
Законы аргументации и убеждения. Спекулятивные техники 

и приемы аргументации. Основные положения тактики 
аргументирования. Содержание психологического компонента 

дискуссии.  Особенности невербального и паралингвистического 
поведения участников. Психологические типы полемистов

С древних времен ученые отмечали важную роль в эф-
фективном ведении дискуссии двух компонентов: логиче-
ского и психологического (т. е. дискуссию можно рассма-
тривать одновременно с точки зрения логики и психоло-
гии). Л.Г. Павлова пишет, что эффективность дискуссии во 
многом зависит от опоры на логику, от владения искусством 
аргументации. Необходимо следить, чтобы в рассуждениях 
(ваших и оппонента) не было логических ошибок, затруд-
няющих обсуждение спорной проблемы, и начинать спор 
только тогда, когда вы будете располагать достоверными 
и достаточными аргументами для доказательства своей точ-
ки зрения. Обратите внимание на то, чтобы доводы были 
обязательно убедительными для вашего оппонента и других 
участников дискуссии [15: 69-81].

С научной точки зрения для логики, дискуссия есть 
нормативная интеллектуальная деятельность, которая име-
ет определенную структуру и этапы протекания. Логиче-
ский компонент представляет собой логические умения, 
связанные с прохождением этапов идеальной критической 
дискуссии. Для психологии дискуссия есть ситуация обще-
ния, включающая в себя коммуникативную, интерактив-
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ную и перцептивную стороны. Психологический компонент 
включает в себя психологические умения, связанные с по-
вышением убедительности речи и взаимодействием участ-
ников обсуждения. Психологические умения влияют на эф-
фективность прохождения этапов обсуждения и удержание 
определенной последовательности этапов. Объединение ло-
гической и психологической линий результируется в уме-
нии вести дискуссию10.9

Обратимся к рассмотрению некоторых рекомендаций, 
относящихся к логической стороне дискуссии, в частности, 
к стратегии, технике и тактике аргументирования [1; 15; 17; 
19; 24]. Общая стратегия (последовательность рассужде-
ния), отвечающая строгим логическим принципам построе-
ния рассуждения, обычно такова: 

– тезис (озвучивание тезиса дискуссии);
– довод (аргументация в пользу истинности вашего те-

зиса или ложности тезиса оппонента);
– пример (иллюстрирование аргументов с помощью 

конкретных ситуаций);
– вывод (обычно в пользу истинности вашего первона-

чального тезиса). 
Однако ключевым умением в искусстве убеждения 

и красноречия считается все-таки умение аргументации. 
В искусстве аргументации существует множество конкрет-
ных правил, законов и приемов, которые помогут убедить со-
беседника, оказывать на него влияние [1: 187-190; 9: 387-
396; 14; 20: 399-408; 22: 108-116]. Рассмотрим основные 
правила и законы аргументации и убеждения: 

1) Правило Гомера. Аргументы различаются по сте-
пени воздействия на ум и чувства людей и бывают силь-
ными, слабыми и несостоятельными. Встречные аргумен-
ты (контраргументы) имеют ту же градацию. Очередность 
приводимых аргументов влияет на их убедительность. Наи-
10 http://www.mirrabot.com/work/work_41090.html
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более убедителен следующий порядок аргументов: силь-
ные – средние – один самый сильный. Слабыми аргумента-
ми вообще не стоит пользоваться, они приносят вред, а не 
пользу. Сила (слабость) аргументов определяется не с точ-
ки зрения выступающего, а с точки зрения лица, принима-
ющего решение.

Сильные аргументы не вызывают критику, их невоз-
можно опровергнуть, разрушить, не принять во внимание. 
К ним относятся: точно установленные и взаимосвязан-
ные факты и суждения, вытекающие из них; законы, уста-
вы, руководящие документы, если они исполняются и соот-
ветствуют реальной жизни; экспериментально проверенные 
выводы; заключения экспертов; цитаты из публичных заяв-
лений, книг, признанных в данной сфере авторитетов; пока-
зания свидетелей и очевидцев событий; статистическая ин-
формация, если ее сбор, обработка и обобщение сделаны 
профессионалами-статистиками.

Слабые аргументы вызывают сомнения оппонентов, 
клиентов, сотрудников. К таким аргументам относятся: 
умозаключения, основанные на двух или более отдельных 
фактах, связь между которыми неясна без третьего; уловки 
и суждения, построенные на алогизмах (приемах для раз-
рушения логики мышления); ссылки (цитаты) на автори-
теты, неизвестные или малоизвестные слушателям; анало-
гии и непоказательные примеры; доводы личного характе-
ра, вытекающие из обстоятельств или диктуемые побужде-
нием, желанием; тенденциозно подобранные отступления, 
афоризмы, изречения; доводы, версии или обобщения, сде-
ланные на основе догадок, предположений, ощущений; вы-
воды из неполных статистических данных.

Несостоятельные аргументы позволяют разоблачить, 
дискредитировать соперника, применившего их. Ими бы-
вают: суждения на основе подтасованных фактов; ссылки 
на сомнительные, непроверенные источники; потерявшие 
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силу решения; домыслы, догадки, предположения, измыш-
ления; доводы, рассчитанные на предрассудки, невежество; 
выводы, сделанные из фиктивных документов; выдаваемые 
авансом посулы и обещания; ложные заявления и показа-
ния; подлог и фальсификация того, о чем говорится.

2) Правило Сократа. Для получения положительного 
решения по важному для вас вопросу поставьте его на тре-
тье место, предпослав ему два коротких, простых для со-
беседника вопроса, на которые он наверняка без затрудне-
ния ответит вам «да». Исследованиями доказано, что когда 
человек говорит слово «да», в его кровь поступают эндор-
фины (гормоны удовольствия), а, получив две порции гор-
монов удовольствия, собеседник настраивается благожела-
тельно, и ему психологически легче сказать «да», чем «нет».

3) Правило Паскаля. Не загоняйте собеседника в угол. 
Дайте ему возможность «сохранить лицо», сохранить до-
стоинство. «Ничто так не разоружает, как условия почетной 
капитуляции». Покажите, что предлагаемое вами удовлет-
воряет какую-то из потребностей оппонента. 

4) Закон встраивания (внедрения). Аргументы следует 
встраивать в логику рассуждений партнера, а не вбивать, ло-
мая ее, и не излагать их параллельно.

5) Закон общности языка мышления. Если хотите, что-
бы вас слышали, говорите на языке основных информаци-
онных и репрезентативных систем оппонента.

6) Закон минимализации аргументов. Помните об огра-
ниченности человеческого восприятия (пять-семь аргумен-
тов), поэтому ограничивайте число аргументов. Лучше, 
если их будет не более трех-четырех.

7) Правило очередности перечисления преимуществ 
и недостатков. Решающее влияние на формирование пози-
ции партнера оказывает начальная информация: в процес-
се изложения аргументов сначала перечисляются преиму-
щества, а потом недостатки. Обратная очередность (сначала 
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недостатки, а потом преимущества) неудобна тем, что пар-
тнер может прервать вас до того, как вы дойдете до преиму-
ществ, и тогда его действительно будет трудно переубедить.

8) Правило персонификации аргументации. Необходи-
мо сначала попытаться выявить позицию партнера и потом 
включить ее в вашу аргументацию или же по крайней мере 
не допустить, чтобы она противоречила вашим аргументам. 
Признав правоту или поддержав партнера, вы тем самым за-
ставите его почувствовать себя обязанным вам. В результате 
он примет вашу аргументацию с меньшим сопротивлением.

9) Закон объективности и доказательности. Используй-
те в качестве аргументов только те, что принимает ваш оп-
понент. Не путайте факты и мнения.

10) Закон диалектичности (единства противоположно-
стей). Говорите не только о плюсах своих доказательств 
или предположений, но и о минусах. Этим вы придаете 
своим аргументам больший вес, так как двусторонний об-
зор (плюсы и минусы) лишает их легковесности и обезору-
живает оппонента.

11) Закон демонстрации равенства и уважения. Пода-
вайте аргументы, демонстрируя уважение к оппоненту и его 
позиции. Помните, что «друга» убедить легче, чем «врага».

12) Закон авторитета. Ссылки на авторитет, известный 
вашему оппоненту и воспринимаемый им тоже как автори-
тет, усиливают воздействие ваших аргументов. Ищите авто-
ритетное подкрепление им.

13) Закон рефрейминга. Не отвергайте доводы партне-
ра, а, признавая их правомерность, переоценивайте их силу 
и значимость. Усиливайте значимость потерь в случае при-
нятия его позиции или уменьшайте значимость выгод, ожи-
даемых партнером.

14) Закон постепенности. Не стремитесь быстро пере-
убедить оппонента, лучше идти постепенными, но после-
довательными шагами. Если речь идет о длительных пере-
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говорах, то не следует сразу использовать все имеющиеся 
доводы. Приводя аргументы, нужно не спешить принимать 
решения. В целом, следует подводить оппонента к опреде-
ленному убеждению, постепенно излагая имеющиеся дово-
ды и встраивая их в логику оппонента, а не ломая ее (закон 
встраивания). 

15) Закон обратной связи. Подавайте обратную связь 
в виде оценки состояния оппонента, описания своего эмо-
ционального состояния. Принимайте на себя персональную 
ответственность за недоразумение и непонимание.

16) Закон этичности. В процессе аргументации не до-
пускайте неэтичного поведения (агрессии, обмана, высоко-
мерия, манипуляций и т.д.), не задевайте «больные места» 
оппонента.

Г.В. Бороздина разделяет традиционное убеждение, 
что наибольшее влияние на партнеров в любых дискусси-
ях, спорах, беседах, деловых переговорах оказывает аргу-
ментация (от лат. argumentatio – суждение) – способ убежде-
ния кого-либо посредством значимых логических доводов. 
Она требует больших знаний, концентрации внимания, при-
сутствия духа, напористости и корректности высказываний, 
при этом ее результат во многом зависит от собеседника [1: 
86-90]. Г.В. Бороздина пишет, что при построении аргумен-
тации следует обязательно учитывать основные формально-
логические законы, сформулированные Аристотелем: 

− закон тождества: каждая мысль в процессе данно-
го рассуждения должна иметь одно и то же определенное, 
устойчивое содержание (т. е. во время рассуждения нельзя 
подменять один предмет мысли другим);

− закон противоречия: две противоположные мысли 
об одном и том же предмете, взятом в одно и то же время 
и в одном и том же отношении, не могут быть одновремен-
но истинными;
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− закон исключения третьего: из двух противоречащих 
высказываний в одно и то же время и в одном и том же от-
ношении одно непременно истинно;

− закон достаточного основания Лейбница: всякая пра-
вильная мысль должна быть обоснована другими мыслями, 
истинность которых доказана. 

Автор также пишет, что в аргументации, как правило, 
выделяют две основные конструкции: доказательная аргу-
ментация, с помощью которой можно что-то доказать или 
обосновать, и контраргументация, с помощью которой мож-
но опровергнуть тезисы и утверждения собеседника. Для 
общих конструкций аргументации применяют одни и те же 
базовые приемы, которые состоят в тщательном изучении 
всех факторов и сведений: 

− фундаментальный метод – представляет собой пря-
мое обращение к собеседнику, которого мы знакомим с фак-
тами и сведениями, являющимися основой нашей доказа-
тельной аргументации. Важную роль здесь играют цифро-
вые примеры, которые являются прекрасным фоном, выгля-
дят более убедительно (в отличие от словесных сведений). 
К тому же в момент обсуждения никто из присутствующих 
обычно не в состоянии их опровергнуть;

− метод выявления противоречий – основан на поис-
ке и раскрытии противоречий в аргументации партнера. 
По сути, этот метод является оборонительным;

− метод извлечения выводов – основывается на точной 
аргументации, которая постепенно, шаг за шагом, посред-
ством частичных выводов приведет нас к желаемому ре-
зультату;

− метод сравнения – имеет исключительное значение, 
особенно когда сравнения подобраны удачно, что прида-
ет выступлению исключительную яркость и большую силу 
внушения;
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− метод «да, но…». Часто бывает, что собеседник при-
водит хорошо построенные аргументы, но они охватывают 
или только преимущества, или только слабые стороны пред-
ложенной альтернативы. Метод «да, но…» позволяет рас-
смотреть и другие стороны решения, частично согласиться 
с собеседником;

− метод видимой поддержки – эффективен как в отно-
шении одного собеседника, так и в отношении нескольких 
слушателей. Суть его в том, что после аргументации собе-
седника мы ему вообще не возражаем и не противоречим, а, 
наоборот, приходим на помощь, приводя новые доказатель-
ства в пользу его аргументов. Позже следует контрудар, на-
пример: «Вы забыли в подтверждение вашего тезиса приве-
сти и еще такие факты… (перечисляем их). Но это не помо-
жет вам, так как…», – теперь наступает черед наших кон-
траргументов. Таким образом, создается впечатление, что 
точку зрения собеседника мы изучили более основательно, 
чем он сам, и после этого убедились в несостоятельности 
его тезиса. Применение этого метода требует тщательной 
подготовки.

А. Петренко выделяет еще несколько специальных ме-
тодов аргументации, достойных упоминания1110[17]:

− метод перелицовки (постепенное подведение партне-
ра к противоположным выводам путем поэтапного просле-
живания процедуры решения проблемы вместе с ним);

− метод «салями» (постепенное подведение партнера 
к полному согласию с вами путем получения от него согла-
сия сначала в главном, а затем в необходимых для полного 
согласия частностях); 

− метод расчленения (разделение аргументов партнера 
на неверные, сомнительные и ошибочные с последующим 
доказательством несостоятельности его общей позиции);

− метод классической риторики (соглашаясь с выска-
зыванием партнера, вы внезапно опровергаете все его до-
11 http://psy.samara.ru/content.asp?&rid=43&id=58
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казательства с помощью одного сильного аргумента; метод 
особенно хорош, если партнер слишком агрессивен); 

− метод замедления темпа (умышленное замедление, 
проговаривание вслух наиболее слабых мест в аргумента-
ции партнера);

− метод двусторонней аргументации (вы указываете 
партнеру как сильные, так и слабые места того, что вы пред-
лагаете; метод лучше всего применять при дискуссии с ин-
теллектуальным партнером). 

Большое внимание в искусстве аргументации уделяется 
и правильному выбору видов аргументов: сильные или сла-
бые, теоретические или эмпирические, прямые или косвен-
ные, генетические (анализ происхождения тезиса) или кон-
текстные (действительны только для конкретной среды или 
культуры), естественные или искусственные (эмоциональ-
ные, этические). Примечательно, что сами по себе отдельно 
взятые аргументы ни хороши, ни плохи. В дискуссии недо-
статочно только знать правила и владеть методами и техни-
ками аргументации, нужно еще владеть и тактикой аргумен-
тирования, которая заключается в искусстве применения от-
дельных приемов в каждом конкретном случае ведения дис-
куссии. Техника – это умение приводить логичные аргумен-
ты, а тактика – выбирать из них психологически действен-
ные. Вообще выбор техник и методов аргументирования за-
висит от особенностей партнеров, цели, продолжительно-
сти и условий протекания дискуссии. 

Специалисты констатируют, что основные проблемы 
в логике и доказательности аргументации могут быть вы-
званы тремя основными типами ошибок12:11 

− отступление от тезиса (доказывается не исходный те-
зис спора); 

− ошибка в доводах (в основаниях);
− ошибка в связи между доводами и тезисом, в рассу-

ждении. 
12 http://humanus.site3k.net/?/logic/alt/chaptr15.html
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Также многие полемисты, сознательно или неосо-
знанно, часто прибегают в рассуждении к софизмам – ло-
гическим уловкам. Их суть – это манипуляция с понятия-
ми (подмена понятий, использование синонимов, омони-
мов, расширение / сужение понятий, ужесточение / смяг-
чение понятий). Часто встречается и выдергивание одного 
признака и построение рассуждения только на его основе 
или отождествление несвязанных признаков («мед – жел-
тый и сладкий, значит, желтый – это сладкий»). Еще один 
вариант софизмов – некорректные вопросы. Вопрос за-
дают, прежде чем установлен факт, например: «Вы пере-
стали пить?», – и любой ответ будет курьезом: «Да» – «А, 
значит, вы пили!», «Нет» – «А, значит, вы пьете до сих 
пор!»). Большое количество примеров софизмов приведе-
но в работе С.И. Поварнина, посвященной искусству спо-
ра. В частности, самый древний софизм звучит так: «Что 
ты не терял, то имеешь, верно?» – «Рога ты не терял, зна-
чит, они у тебя есть!» [19]. 

Некоторые авторы, рассуждая о логическом компоненте 
дискуссии, считают необходимым упомянуть и о несколь-
ко спекулятивных методах и техниках аргументации. Эти 
методы можно считать небольшими уловками, и некоторы-
ми из них, возможно, не стоит пользоваться, но их следует 
знать и различать, когда их применяют оппоненты. На наш 
взгляд, большая часть из них относится, скорее, к психоло-
гическому компоненту дискуссии, нежели к логическому 
компоненту: 

− техника преувеличения, доведения до нелепости, 
сведения к абсурду (использование приемов преувеличе-
ния, гиперболизации, гротеска, карикатуры, составление 
преждевременных выводов и обобщений);

− техника анекдота (одно остроумное или шутливое за-
мечание, сказанное вовремя, может полностью разрушить 
даже тщательно построенную аргументацию);
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− техника использования авторитета (цитирование из-
вестных авторитетов, бывает достаточно упоминания одно-
го известного имени);

− техника дискредитации партнера (если нельзя опро-
вергнуть суть вопроса, то по меньшей мере можно поста-
вить под сомнение личность собеседника); 

− прием «бумеранга» (искусство обращать тезис или 
аргумент оппонента против него самого, при этом сила 
«удара» во много раз увеличивается). Этот метод не име-
ет силы доказательства, но оказывает исключительное дей-
ствие, если его применять с изрядной долей остроумия; 

− прием «подхвата реплики» (разновидность приема 
«бумеранга», когда аргумент противника используется в це-
лях усиления собственной аргументации и дискредитации 
оппонента);

− техника изоляции («выдергивание» отдельных фраз 
из выступления, их изоляция и преподнесение в урезанном 
виде с тем, чтобы они имели значение, совершенно проти-
воположное первоначальному);

− техника изменения направления (собеседник не атаку-
ет ваши аргументы, а переходит к другому вопросу, который 
по существу не имеет отношения к предмету дискуссии);

− техника введения в заблуждение (сообщение пута-
ной информации, сознательный или неосознанный переход 
к дискуссии на такую тему, которая легко может перерасти 
в ссору);

− техника апелляции (собеседник выступает не как де-
ловой человек и специалист, а взывает к сочувствию, таким 
образом, ловко обходя нерешенные деловые вопросы);

− техника искажения (неприкрытое извращение того, 
что вы сказали, или перестановка акцентов); 

− техника игнорирования (факт, изложенный собесед-
ником, не может быть опровергнут, но зато его ценность 
и значение можно с успехом проигнорировать). 
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Психологическая сторона ведения дискуссии включа-
ет в себя проявления невербального и паралингвистического 
поведения (мимика, позы, жесты, дистанция, интонации со-
беседников), коммуникативную компетентность (умение слу-
шать и правильно задавать вопросы, корректно и четко фор-
мулировать высказывания, замечания, контраргументы), со-
блюдение дискуссионной культуры (тактичность, проявле-
ние уважения к оппоненту, знание приемов формирования 
аттракции и т.д.). Рассмотрим некоторые аспекты подробнее.

Сегодня существует довольно большое количество де-
тально разработанных «циркуляров» с рекомендациями 
о том, как достойно подготовить и провести публичное вы-
ступление или деловую беседу, начиная с популярной кни-
ги Д. Карнеги «Искусство завоевывать друзей и воздейство-
вать на людей» и заканчивая более серьезной научной лите-
ратурой по искусству делового общения. Серьезное внима-
ние в подобных работах уделяется, прежде всего, особен-
ностям невербального и паралингвистического поведения во 
время выступлений [6; 9; 11; 13; 20; 22; 23; 24]. По мнению 
специалистов, именно эти .аспекты составляют значитель-
ную часть успеха оратора. Обратимся к конкретным реко-
мендациям по данному вопросу.

В работе В.И. Андреева «Деловая риторика» краткие 
рекомендации, касающиеся невербального и паралингви-
стического поведения во время выступлений, заключаются 
в следующем:1312

− начало публичного выступления всегда должно про-
износиться умеренным и средним тоном голоса;

− не злоупотребляйте жестом и мимикой: будьте на три-
буне артистом, а не клоуном;

− «Рука движется − только… в местах страстных, жар-
ких и живых», − М. Сперанский;

− небрежная и торопливая речь обесценивает и обезз-
вучивает слова и фразы;
13 http://www.classs.ru/library1/effect/talks/andreev/print/?resultpage=10
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− излишняя мимическая виртуозность лишь раздража-
ет слушателя;

− владеть голосом, жестом и мимикой − значит владеть 
вниманием слушателей от начала до конца выступления;

− выступая публично, ищите свой тон, свой стиль, свою 
индивидуальность.

В своей книге автор приводит ряд тренинговых упраж-
нений и творческих заданий, выполнение которых поможет 
овладеть искусством публичного выступления, владения со-
бой и аудиторией. 

С.И. Самыгин приводит описания проявлений невер-
бального и паралингвистического поведения, характерные 
для разных эмоциональных состояний собеседников во вре-
мя типичных ситуаций дискуссий и переговоров. Автор от-
мечает, что для повышения эффективности взаимодействия 
и понимания собеседников важно уметь своевременно заме-
тить и учесть данные сигналы тела. 

1) Вовлеченность, интерес. Основное правило: чем боль-
ше тело «раскрывается» и чем больше голова и туловище пар-
тнера наклоняются к вам, тем более он вовлечен, и наоборот.

Усиливающееся внимание к партнеру и душевную ак-
тивность в этом направлении характеризуют: движение впе-
ред головы и верхней части тела, (наклон к партнеру, пол-
ностью выпрямленная голова, прямой взгляд при полно-
стью обращенном к партнеру лице), увеличивающийся темп 
движений, «активная» посадка на краешке стула, внезап-
ное прерывание какой-либо ритмической игры рук, ног или 
ступней, открытая жестикуляция рук и кистей, ускоряюща-
яся речь и жестикуляция рук и кистей.

Некритическое отношение, полное согласие, довери-
тельность, признание другого характеризуют: расслабленная 
посадка головы, часто с наклоном назад, наклон головы вбок 
и посадка нога на ногу, широкая, удобная поза, спокойный, 
твердый, открытый и прямой взгляд в глаза партнера, откры-
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тая, свободная улыбка, на несколько мгновений закрываемые 
глаза, при этом чуть обозначенный кивок головой.

Наступившей готовности к активным действиям, воле 
к душевной работе сопутствуют: резкое вскидывание голо-
вы, ранее сравнительно расслабленное тело приобретает от-
четливые признаки напряжения, например, верхняя часть 
туловища переходит из удобно откинутой на спинку кресла 
позиции в свободную, прямую посадку.

2) Отвлечение из-за убывающего интереса. Основное 
правило: чем больше партнер «закрывает» или «скрывает» 
части своего тела, отклоняется назад или отворачивается, 
тем сильнее отвлечение, отказ или защита.

Бесцельное, пассивное состояние характеризуют: дви-
жение назад, отклонение верхней части тела, а также голо-
вы, «закрытая» поза рук и кистей, замедленный темп движе-
ний, смена активного участия в разговоре какой-либо рит-
мической игрой рук, ног, ступней, то же – в демонстративно-
ленивой позе, например, партнер барабанит пальцами 
по столу, наклон набок головы и (или) верхней части тела, 
неясное, расплывчатое подчеркивание слов или акцентиро-
вание, замедляющаяся скорость речи и жестикуляция.

3) Внутреннее беспокойство, неуверенность, сомнение, 
недоверие.

Внутреннее беспокойство, наступившая нервозность, 
нервное напряжение характеризуют: продолжающиеся рит-
мические движения пальцев, ног, ступней или рук, часто 
с очень малой амплитудой (тогда беспокойство и напряже-
ние еще негативного рода), ритмически нарушенные движе-
ния повторяющегося характера (ерзанье по сиденью взад-
вперед, неравномерное постукивание пальцем, вращение 
сигаретной пачки и т.п., прищуривание).

4) Задумчивость, раздумья, обстоятельные размышления.
Такое состояние могут характеризовать: взгляд вдаль 

при известной расслабленности, руки, заложенные за спи-
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ну, медленное потирание лба стирающим движением, при-
открытые пальцы касаются рта, при этом взгляд в неопре-
деленное пространство, закрытые на несколько мгновений 
глаза, язык проводится вдоль края губ, малоподвижная, но 
относительно богатая мимика при неактивной установке.

5) Усиливающееся отвлечение, отвращение, защита ак-
тивного или пассивного рода. Характерные признаки: от-
ворачивание лица от партнера, отклонение тела назад, при 
этом – вытягивание рук ладонями вперед.

Сигналы удивления, нежелания, возбуждения, гнева, 
ярости: более или менее сильное напряжение, сильные уда-
ры ладонью или костяшками пальцев по столу, вертикаль-
ные складки на лбу, оскаливание зубов, гримаса протеста, 
стискивание челюстей, неуместные сильные и монотонные 
движения, покраснения, повышение громкости голоса.

Индикаторы решительности, готовности к борьбе, 
агрессивности: сильное напряжение (стоя – приподнима-
ние вверх, сидя – в напряженной готовности вскочить), руки 
резко и напряженно засовываются в карманы с последую-
щей напряженностью в плечевом поясе, кисти рук сжима-
ются в кулаки, вертикальные складки на лбу, взгляд испод-
лобья, твердый взгляд на партнера, подчеркнуто закрытый 
или сжатый рот.

С.И. Самыгин уделяет внимание и особенностям поход-
ки. Люди, которые ходят быстро, размахивая руками, имеют 
ясную цель и готовы немедленно ее реализовать, а те, кто 
обычно держат руки в карманах, даже в теплую погоду, ско-
рее всего, критичны и самокритичны. Люди, находящиеся 
в угнетенном состоянии, тоже часто ходят, держа руки в кар-
манах, волоча ноги и редко глядя вверх или в том направ-
лении, куда они идут. Люди, занятые решением каких-либо 
проблем, часто ходят в медитативной позе: голова опущена, 
руки сцеплены за спиной. Самодовольные, склонные к пом-
пезности люди ходят так: подбородок задран, руки двигают-
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ся подчеркнуто интенсивно, ноги словно деревянные. По-
ходка словно рассчитана на то, чтобы произвести впечатле-
ние [20: 405-408].

Хотелось бы напомнить еще о некоторых невербальных 
и паралингвистических особенностях поведения во время 
дискуссии. В целом во время дискуссии или переговоров 
желательно быть на одном уровне с собеседником по высо-
те: стоящий или находящийся выше человек чувствует пре-
восходство, т.к. смотрит сверху вниз на собеседника и обра-
щается к «нижестоящему» (или сидящему). И наоборот, по-
зиция «снизу» заставляет чувствовать дискомфорт, зависи-
мость и доминирование собеседника. 

С.И. Самыгин, Л.Д. Столяренко, И.Н. Кузнецов пишут, 
что возможные способы вступления в контакт (пристрой-
ка «сверху», «снизу», «на равных») характеризуются через 
позу, взгляд, темп речи, инициативу. Например, выпрямлен-
ная поза с подбородком, параллельным земле, с жестким не-
мигающим взглядом или отсутствие контакта глаз, медлен-
ная речь с паузами олицетворяют «доминирование сверху». 
Напротив, приниженная поза, постоянные движения глаз 
вверх-вниз, быстрый темп речи свойственны при позиции 
«подчинения снизу». Раскованность, мышечная освобож-
денность, синхронизация темпа речи, равенство ее громко-
сти демонстрируют общение «на равных» [9; 20; 22].

В целом, «открытая» или «закрытая» поза собеседника 
говорит о степени готовности идти на контакт, искренности, 
расположения к диалогу и сотрудничеству, конструктивно-
му общению. Быстрая, уверенная, напористая речь может 
свидетельствовать о стремлении говорящего манипулиро-
вать собеседником, при этом человек говорит много, не по-
зволяя собеседнику вклиниться. В таких случаях человека 
следует останавливать и прибегать к рациональной такти-
ке ведения дискуссии (техникам аргументации и контраргу-
ментации), задавать вопросы и добиваться четких ответов. 
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На наш взгляд, особого внимания заслуживают встре-
чающиеся в научной литературе психологические типы лю-
дей, участвующих в публичных дискуссиях, где в качестве 
основных критериев деления на типы выделены особен-
ности личности и социально-ролевого поведения во время 
дискуссии. Например, Т.С. Панина и Л.Н. Вавилова выде-
ляют роли: Организатор, Соглашатель, Оригинал, Заводи-
ла, Спорщик, Л.Д. Столяренко – такие роли, как Инициатор, 
Молчун, Деструктор и т.д. [16; 22].

Одной из наиболее полных, на наш взгляд, является 
типология участников дискуссии, представленная в ра-
боте В.И. Андреева13. Полемисты разделены на две боль-
шие группы по направленности их действий, установ-
кам и личностным особенностям: позитивную и негатив-
ную. В группу представителей позитивной установки вхо-
дят следующие психологические типы: Авторитет, Эврист, 
Альтруист, Интеллигент, Дипломат, Критик, Инициатор, 
Принципиальный, Целеустремленный, Теоретик, Практик, 
Коммуникабельный, Лидер, Независимый, Решительный, 
Оптимист. В группу представителей негативной установ-
ки входят психологические типы: Авторитарный, Скептик, 
Лживый, Конфликтный, Эгоист, Соглашатель, Наблюда-
тель, Пессимист, Популист, Подстрекатель, Осторожный, 
Агрессор, Фанатик, Консерватор, Демагог, Грубиян. Крат-
кая характеристика основных психологических типов при-
ведена в Таблице 2.

При этом автор отмечает, что следует учитывать не толь-
ко психологические типы участников, но и степень подго-
товленности, профессиональную компетентность участни-
ков спора, умение вести дискуссию, степень их открыто-
сти или, наоборот, консервативное отношение ко всему про-
грессивному, новому, а также особенности аудитории (сово-
купной группы людей, где развертывается дискуссия). 
14 http://www.classs.ru/library1/effect/talks/andreev/print/?resultpage=10
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Таблица 2

Характеристика типов дискутирующих

Название 
типа

Краткая характеристика

1 2
Позитивные

1. Авторитет Наиболее уважаемый и авторитетный участник, к мне-
нию которого прислушиваются и мнение которого наибо-
лее весомо если не для всех, то для большинства участни-
ков спора. Им становится, как правило, человек с высокой 
нравственной и профессиональной репутацией, интеллек-
том, волей и способностью вести за собой людей в крити-
ческой ситуации, когда спор достигает апогея и никакие 
аргументы, кроме аргументов авторитета, не срабатывают

2. Эврист Генератор идей, человек, способный находить самые не-
ожиданные, оригинальные, творческие решения. Его ин-
теллектуальный потенциал раскрывается на этапе «моз-
гового штурма», поиска выхода из безвыходного, каза-
лось бы, положения. Его фантазии, воображению, ори-
гинальности суждений нет предела. Однако он лишь ге-
нерирует идеи, доказать же участникам спора их про-
дуктивность он часто бывает не способен. Без солидной 
и надежной поддержки он часто беспомощен

3. Альтруист Во всех негативных ситуациях винит себя, оправдыва-
ет других. Он более всего думает о других и только в по-
следнюю очередь о себе

4. Целеу-
стремлен-
ный

Точно знает, чего он хочет в споре. Для него приоритет-
ной всегда и во всем остается цель, а то, что касается 
средств и способов достижения целей, то они для него 
являются непринципиальными

5. Интелли-
гент

Для его стиля ведения спора характерны исключи-
тельная корректность и такт. Силой своего интеллек-
та и нравственного подхода пытается погасить любой 
конфликт. Даже в экстремальных ситуациях постара-
ется держать себя в руках, не выпуская из-под контро-
ля отрицательные эмоции. Стремится избегать драмати-
ческих событий, не разжигать страсти и первым пойдет 
навстречу в разрешении конфликта
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Продолжение табл. 2
1 2

6. Дипломат Весьма корректен и вежлив, но, отстаивая свою точ-
ку зрения, будет держать своих оппонентов на рассто-
янии. Стараясь убедить участников спора в своей пра-
воте, стремится обосновать свое мнение, показать пре-
имущество своего подхода к решению проблемы. При 
обоюдных уступках согласен на компромиссное реше-
ние. Однако в отдельных случаях с его стороны воз-
можна и принципиальная позиция, когда дипломат 
ощущает свои явные преимущества. В споре его оппо-
нентам следует избегать резких высказываний, терпе-
ливо вести диалог

7. Ини-
циатор

Выдвигая какую-то инициативу, но не обладая лидер-
скими качествами, не способен осуществить свою идею 
на практике. Инициатор дает лишь первотолчок, пер-
вый импульс, а далее ему требуются солидная помощь 
и поддержка

8. Критик Все предложения своих оппонентов упорно и последо-
вательно критикует. Для выяснения его собственной по-
зиции сначала с критиком нужно согласиться и затем 
предложить ему представить свои предложения

9. Принци-
пиальный

Прежде всего, определяет для себя четкие критерии, 
принципы поведения, служащие внутренними регулято-
рами его действий. В споре с ним необходимо акценти-
ровать внимание не на деталях и даже не на конечном 
результате, а на выработке общих принципов

10. Теоретик Логически все обоснует, разложит по полочкам. Он вна-
чале построит модель решения проблемы и только по-
том начнет действовать. Для каждого нового явления, 
события он логически обосновывает некоторую теоре-
тическую схему, принцип, что дает ему определенные 
преимущества перед своим оппонентом

11. Практик Для него имеет решающее и приоритетное значение де-
ловой, чисто практический подход к решению любой 
проблемы, в том числе и в ситуации спора. Практик ви-
дит и знает не только что нужно сделать, но и как мож-
но сделать. Поэтому он оценит любого, кто идет ему на-
встречу, кто импонирует его деловым и практическим 
суждениям и действиям
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1 2
12. Комму-
никабель-
ный

Быстро находит контакт с оппонентами. Легко и адек-
ватно реагирует на любые реплики, суждения и даже 
критику. Его особенностью является способность вый-
ти на уровень доверительного общения даже в услови-
ях конфликта

13. Лидер Способен оказать организующее влияние если 
не на всех, то на большинство лиц, которые его окружа-
ют. Лидер своими суждениями и действиями способен 
не только проявить инициативу, но и руководить други-
ми людьми, чтобы эта инициатива была реализована

14. Незави-
симый

Не поддается влиянию и давлению со стороны других. 
Имеет четкую, ясную линию поведения и действий. Он 
не подстраивается под позицию большинства. Остава-
ясь нередко в меньшинстве, он, однако, способен высто-
ять и выдержать свои принципы до конца

15. Реши-
тельный

Характеризуется неожиданными и смелыми суждения-
ми и действиями. Однако его решительность и смелость 
не авантюрны, а подкрепляются его реальными возмож-
ностями и способностями

16. Опти-
мист

Человек, у которого всегда хорошее настроение. Он ве-
рит в успех переговоров, позитивный исход разрешения 
конфликта. Даже в самой безнадежной ситуации ему 
присущи такие черты, как остроумие и чувство юмо-
ра, которые он всегда использует настолько умело, что 
не превращается в шута

Негативные
1. Автори-
тарный

Стремится во что бы то ни стало настоять на своем, про-
вести свою линию, используя власть, а чаще всего – свое 
служебное положение, свои титулы, звания и т.д. В раз-
решении конфликта с таким человеком все попытки до-
стичь компромисса вряд ли будут успешными. Человек, 
который привык отдавать приказы, но способен и ис-
полнять их, если они исходят от лица, занимающего бо-
лее высокое положение. Его оппонентам следует ис-
пользовать те же принципы ведения спора и по отноше-
нию к нему

Продолжение табл. 2
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Продолжение табл. 2
1 2

2. Скептик Трудный оппонент, он будет отстаивать свою точку зре-
ния, подвергая сомнению все остальное. Возможно, что 
и не будет иметь своего мнения, но обязательно займет не-
примиримую позицию по отношению к мнениям других. 
В дискуссии со скептиком бессмысленно ссылаться на об-
щепринятые взгляды. Для скептика авторитетов не суще-
ствует. В силу этих обстоятельств невозможен и компро-
мисс. Исход спора с такими людьми непредсказуем

3. Лживый Может легко согласиться со своими оппонентами, 
не будет скупиться на обещания, добиваясь при этом 
приемлемого для себя решения. Спор, переговоры для 
него не имеют принципиального значения, так как он 
заведомо уверен в возможности невыполнения сво-
их обязательств. Конфликтную ситуацию постарает-
ся разрешить с помощью тех же обещаний, заверений 
в своей лояльности к другой стороне. Необходимо вы-
яснить, насколько осуществимы и осуществимы ли во-
обще предлагаемые им возможности. Постоянные ра-
зоблачения вряд ли изменят лживого оппонента

4. Кон-
фликтный

Излишне эмоционально и болезненно реагирует на кри-
тику в свой адрес. Не достигая в споре своей цели, он 
быстро переходит из состояния дискуссии, спора в кон-
фликт. Основная тактика против него – не дать спрово-
цировать себя на конфликт

5. Эгоист Постоянно стремится поставить свою персону в центр 
внимания окружающих. С завидным упорством, изо-
щренно отстаивает свои личные интересы. Главным ме-
рилом действий эгоиста является принцип: «А что я от 
этого буду иметь?» Поэтому основной прием, который 
всегда срабатывает против эгоиста, – это показать, какую 
выгоду он лично будет иметь в той или иной ситуации

6. Соглаша-
тель

Тип людей, которые поддерживают мнение большин-
ства либо постоянно идут на компромиссы, уступки, 
когда в этом нет особой необходимости и даже смыс-
ла. В конечном итоге они заводят спор, переговоры, 
разрешение конфликта в такую ситуацию, что создает-
ся лишь видимость примирения противоборствующих 
сторон. Реально же соглашатель сдает свои позиции без 
боя, не используя свое назначение как участника спора
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1 2
7. Наблюда-
тель

Пассивный участник спора, который часто склоняется 
то на одну, то на другую сторону, позиция которого бы-
вает неясна даже ему самому. Наблюдателя необходимо 
постоянно стимулировать и даже просить высказывать 
свою позицию

8. Песси-
мист

Не уверенный ни в себе, ни в исходе спора человек, ко-
торый обрекает спор на провал. Основная тактика про-
тив него – это снисходительность и терпение

9. Популист Постоянно работает на публику. Для него главное – ка-
кова будет реакция со стороны на то, что он сказал, сде-
лал. Стремится заработать себе дешевую репутацию, 
популярность, и это ему удается. Популисту следует 
тактично указывать на то, что главное не слово, а дело

10. Подстре-
катель

Стремится обострить противоречия, часто провоциру-
ет конфликт. Однако в отличие от конфликтного типа, 
сам не ввязывается в споры, не дает втянуть себя в кон-
фликт, а лишь подстрекает, подталкивает к нему других. 
Там, где это возможно, нужно стараться нейтрализовать 
его действия

11. Агрессор Характеризуется завышенной самооценкой, с трудом 
признает свою неправоту. Ему удается и нравится лиди-
ровать, однако повышенное самомнение не всегда под-
креплено эрудицией. Отсутствие самокритичности мо-
жет привести к зазнайству и хвастовству. Он не призна-
ет авторитетов, навязывает всем свое мнение. Основная 
тактика действий против агрессора может быть выраже-
на словами: «Шаг назад и два шага вперед!»

12. Осто-
рожный

Действует по принципу «как бы чего не вышло, 
и не было бы хуже». Осторожность очень часто базиру-
ется на мнительности и весьма заниженной самооценке

13. Фанатик Живет в мире укоренившихся представлений, от кото-
рых он не откажется ни при каких обстоятельствах. Это, 
как правило, эрудированный собеседник, которого харак-
теризуют скрупулезность и ответственность. Его трудно 
вывести из равновесия, еще труднее убедить в иной, чем 
его, точке зрения. Основная тактика действий против фа-
натика – это терпеливое разъяснение своей позиции

Продолжение табл. 2
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Окончание табл. 2
1 2

14. Консер-
ватор

Выдвигает и отстаивает устоявшиеся, общепринятые 
подходы и способы действий. Консерватора трудно, 
а порой невозможно в чем-либо переубедить, если вы-
двигаемое положение, способ решения проблемы рас-
ходятся с его точкой зрения. Консерватор будет стоять 
на занятой им позиции до конца

15. Демагог Часто говорит, лишь бы говорить. За обилием слов и рас-
суждений трудно уловить истину, понять его точку зре-
ния и то, чего он хочет добиться. Если демагог втянул-
ся в конфликт, то из небольшого он может превратиться 
в большой, а главное, затяжной. Прием борьбы с дема-
гогом: засвидетельствовать отсутствие у него реальных 
предложений и попросить высказать их

16. Грубиян Весьма опасен своей невыдержанностью и грубостью. 
Может наговорить грубостей, а затем, поостыв и поду-
мав, начинает об этом сожалеть и даже извиняться

Такие составляющие психологической стороны веде-
ния дискуссии как дискуссионная культура, умение пра-
вильно задавать вопросы, четко и грамотно формулировать 
высказывания и замечания, знание техник оказания влияния 
на партнера, некорректных тактик и способов противосто-
яния им играют огромную роль в искусстве эффективного 
ведения дискуссии. Их изучение заслуживает особого вни-
мания. Рассмотрению этих аспектов посвящены следующие 
разделы.
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РЕЗЮМЕ 

С научной точки зрения для логики дискуссия есть нор-
мативная интеллектуальная деятельность, которая имеет 
определенную структуру и этапы протекания. Логический 
компонент представляет собой логические умения, связан-
ные с прохождением этапов идеальной критической дис-
куссии. Логическая компетентность в дискуссии включает 
стратегические, технические и тактические умения и зна-
ние правил, принципов и законов построения аргумента-
ции. Большая часть законов и правил аргументации восхо-
дит к древнегреческим традициям. 

Для психологии дискуссия есть ситуация общения, 
включающая в себя коммуникативную, интерактивную 
и перцептивную стороны. Психологические умения влияют 
на эффективность прохождения этапов обсуждения и удер-
жание определенной последовательности этапов. Психоло-
гический компонент объединяет психологические умения, 
связанные с повышением убедительности речи и взаимо-
действием участников обсуждения. Психологическая сто-
рона ведения дискуссии включает в себя проявления не-
вербального и паралингвистического поведения (мимика, 
позы, жесты, дистанция, интонации собеседников), комму-
никативную компетентность (умение слушать и правильно 
задавать вопросы, корректно и четко формулировать выска-
зывания, замечания, контраргументы), соблюдение дискус-
сионной культуры (тактичность, проявление уважения к оп-
поненту, знание приемов формирования аттракции и т.д.).

В научной литературе выделены и описаны психологи-
ческие типы людей, участвующих в публичных дискусси-
ях. Встречаются такие типы как организатор, соглашатель, 
оригинал, заводила, спорщик, молчун, деструктор и многие 
другие.



КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ                                                    
И ЗАДАНИЯ К РАЗДЕЛУ

1)  Дайте определение дискуссии с точки зрения логики 
и психологии.

2)  Что включает в себя логический компонент дискуссии?
3)  Расскажите о стратегии построения рассуждения. Како-

вы могут быть последствия ее нарушения?
4)  Расскажите об основных законах и правилах аргумента-

ции. Какие из них являются наиболее важными, на ваш 
взгляд?

5)  Какие типичные ошибки встречаются в построении ар-
гументации?

6)  Приведите примеры сомнительной аргументации.
7)  Дайте определение софизмам, приведите примеры со-

физмов. 
8)  Что включает в себя психологический компонент дис-

куссии?
9)  Изучите значения невербальных и паралингвистиче-

ских сигналов поведения, опишите, как они влияют 
на ход дискуссии.

10) Выделите и опишите психологические типы полеми-
стов. 
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ДИСКУССИОННАЯ КУЛЬТУРА

Сущность понятия «дискуссионная культура». 
Дискуссионно-коммуникативные компетенции. 

Корректные формулировки и речевые трафареты в дискуссии. 
Этика и принципы делового общения. Виды замечаний 

в дискуссии. Тактика высказывания замечаний и ответов на них. 
Виды вопросов, применяемых в ходе дискуссии. 

Тактика ответов на вопросы

До настоящего времени не существует однозначного 
определения понятия «дискуссионная культура». В науч-
ной литературе часто встречаются родственные термины, 
такие как «коммуникативная культура», «культура обще-
ния», «коммуникативная совместимость», «коммуникатив-
ная компетентность» и т.п. 

С нашей точки зрения, а также исходя из результатов 
анализа позиций разных авторов, дискуссионная культура – 
довольно емкое и многоплановое понятие. К дискуссион-
ной культуре относятся, в первую очередь, общая культура 
поведения, интеллигентность, вежливость, учтивость, обхо-
дительность в общении, уважительное отношение к собе-
седнику. Во-вторых, важной составляющей дискуссионной 
культуры является коммуникативная компетентность: уме-
ние ясно выражать свои мысли, грамотно формулировать 
подходящие вопросы, корректно использовать формулиров-
ки для возражения и защиты своей позиции, умение слу-
шать и давать обратную связь собеседнику. В-третьих, важ-
ную роль в формировании дискуссионной культуры имеет 
мотивация общения (позитивный настрой, стремление к по-
иску истины, конструктивному диалогу, поиску оптималь-
ного решения проблемы, обогащению новыми знаниями, 
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стремление к партнерским отношениям). Наконец, большое 
значение имеют определенные личностные качества, та-
кие как сдержанность, оптимизм, открытость новому опыту 
и знаниям, умение признавать свои ошибки и неточности, 
гибкость, доброжелательность, целеустремленность и др. 

Рассмотрим суть составляющих дискуссионной куль-
туры более подробно с позиций разных авторов. И.Н. Куз-
нецов, С.И. Самыгин и Л.Д. Столяренко делают акцент 
на коммуникативных умениях, необходимых для полноцен-
ного общения: быстро и правильно ориентироваться в усло-
виях общения, правильно планировать свою роль, выбирать 
содержание общения, находить адекватные средства для пе-
редачи этого содержания, уметь обеспечить позитивную об-
ратную связь [9; 20; 22] .

По мнению авторов, базовая основа в развитии дискус-
сионной культуры – дискуссионно-коммуникативные ком-
петенции:

– умение слушать и понять другого человека;
– умение описывать явления, процессы, события;
– умение объяснять;
– умение задавать вопросы и контрвопросы;
– умение доказывать;
– умение быть независимым и оригинальным в сужде-

ниях и выводах;
– умение аргументированно критиковать;
– умение опровергать;
– умение отстаивать свои позиции;
– умение обобщать и делать выводы;
– умение высказывать оценочные суждения;
– умение соблюдать этику спора.
Показателями саморазвития дискуссионной культуры 

являются: ценностно-смысловая ориентация человека в дис-
куссионной ситуации, коммуникативно-дискуссионная ком-
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петенция, логичность, эвристичность и критичность мыш-
ления, проявление позитивных этических и эстетических 
качеств в условиях дискуссий и споров; стремление к само-
развитию личностных и профессиональных качеств.

Критериями развития и саморазвития дискуссион-
ной культуры участников дискуссии являются: ориентация 
на успех в дискуссионной ситуации и значимость участия 
в ней, гибкость, системность и оригинальность применения 
коммуникативно-дискуссионных умений (компетенций), 
логичность, эвристичность и критичность суждений и вы-
водов, эрудиция, толерантность, тактичность ведения дис-
куссии, спора, уровень развития самопроцессов (саморазви-
тие, самореализация и др.)

Важную часть дискуссионной культуры участников 
дискуссии составляет умение вести беседу (полемику), 
чему немало способствует использование в ходе дискуссии 
вежливых корректных формулировок. Н.Т. Оганесян при-
водит следующий перечень формулировок, рекомендуемых 
для использования в споре и дискуссии [14]:

− Уважаемые коллеги…
− Основной вопрос нашего спора состоит в том, что…
− Я хотел бы выразить мнение…
− Для подтверждения нашей точки зрения мы приве-

дем цитату…
− Вам, конечно, известно, что наука давно установила… 
− Общеизвестным является тот факт…
− Я внимательно выслушал предыдущего оратора 

и хочу быть беспристрастным…
− Позвольте для подтверждения правильности этого 

тезиса апеллировать к следующим авторитетам…
− Я хочу поблагодарить выступающего за большое ко-

личество новых фактов.
− Среди прочего выступающий отметил…
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− Против этого свидетельствует то, что…
− Если сравнивать оба эти мнения, то…
− По этой причине я предлагаю…
− В общих чертах дело выглядит следующим образом…
− Но из вашего ответа ясно…
− Итак, во-первых…
− Далее…
− Эти слова неправильно выражают мою мысль…
− Позвольте мне уточнить свою позицию…
− Я считаю, что это предложение недостаточно аргу-

ментировано…
− Лучшим путем, как мне кажется, было бы…
− Нам необходимо решить…
− Наша группа занимает следующую позицию…
− Мы обосновываем нашу точку зрения со следующих 

позиций… 
− Я не хочу поддерживать ни ту, ни другую сторону…
− Мы утверждаем…
− Уважаемые оппоненты возражают, указывая на…
− Мне кажется, что коллеги сходятся в этом вопросе…
− Возможно, что здесь и кроется решение, так как…
− В этом направлении мы и должны продолжать раз-

мышления…
− Мы уже довольно много говорим о..
− До сих пор все вертелось вокруг…
− При этом мы как-то упустили из виду…
− Именно это мне и кажется особенно важным, пото-

му что…
− Вношу предложение…
И.Н. Кузнецов также предлагает ряд речевых трафаре-

тов, используемых в разные моменты дискуссии и помога-
ющих вести деловые беседы и переговоры (Таблица 3) [93: 
565-567].
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Таблица 3

Речевые трафареты (по И.Н. Кузнецову)

Ситуация Рекомендуемые формулировки
1 2

1. Начало 
беседы

− Я полагаю, что, прежде всего, нам следует обсудить…
− Я думаю, что вам хорошо известны причины, побудив-
шие меня встретиться с вами, и поэтому мне хотелось бы 
сразу перейти к обсуждению…
− Мне хотелось бы начать беседу с…

2. Одобре-
ние и со-
гласие

− Этот пункт не вызывает наших возражений. 
− Я полностью разделяю вашу точку зрения на…
− Мое представление полностью совпадает с вашим. 
− Ваши условия в целом для меня приемлемы.
− Мы ничего не имеем против…

3. Желание 
отстоять 
свою точку 
зрения

− Мне кажется, мы несколько отклонились от темы на-
шего разговора. Поэтому я предлагаю вернуться к об-
суждению предыдущего пункта нашего соглашения.
− Я представляю себе решение этого вопроса по-
другому. В связи с этим я хотел бы пояснить…
− Я полагаю, что вы согласитесь, что существует и дру-
гой вариант решения, который я хотел бы сейчас обсу-
дить с вами.
− Думаю, что следует обсудить и другие стороны (аспек-
ты) этого вопроса.
− Может быть, вам будет интересно узнать мнение экс-
пертов по этому вопросу.
− Я буду очень признателен (благодарен) вам, если…
− Мы очень рассчитываем на вашу помощь в…
− С вашей стороны будет очень любезно, если…

4. Извине-
ние

− Приношу свои извинения за…
− Примите наши извинения за…
− Я искренне сожалею, что…

5. Сомне-
ние и нео-
пределен-
ность

− Я бы очень просил вас уточнить…, поскольку об этом 
у меня есть прямо противоположная информация.
− У меня пока не сложилось окончательное мнение 
по этому поводу.
− Мне кажется, что этот вариант решения несколько пре-
ждевременен
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1 2
6. Неодо-
брение, не-
согласие, 
отказ

− Наша точка зрения несколько расходится с вашей.
− Мы видим решение этой проблемы в несколько ином 
свете.
− Мы высоко ценим ваши усилия, но, к сожалению, не мо-
жем принять данное предложение

7. Желание 
уйти от от-
вета

− На этот вопрос трудно дать однозначный ответ. Дело 
в том, что…
− Я могу ответить вам только в самом общем виде.
− Мне трудно судить об этом

8. Желание 
завершить 
беседу

− Давайте подведем итоги наших договоренностей.
− Я полагаю, что проблему… можно считать решенной.
− Позвольте мне от имени нашей фирмы поблагодарить 
вас за участие в сегодняшнем обсуждении и выразить 
надежду на дальнейшее сотрудничество с вами

Рассуждая о дискуссионной культуре, И.Н. Кузнецов пи-
шет, что этика делового общения ставит перед участниками 
дискуссии следующую главную задачу – не допустить пере-
хода дискуссии в фазу спора (фазу негативного развития дис-
куссии, характеризующуюся непримиримостью сторон, гла-
венством софистического вида дискуссии, переходом на эмо-
циональный уровень обсуждения в ущерб логическому). Ав-
тор проводит аналогию с эмоциональной стадией развития 
конфликта, когда спорящие стороны уже не отдают себе отче-
та, в чем же состояла объективная причина конфликта. В спо-
ре участвующие стороны начинают применять способы до-
стижения результата, неадекватные той проблеме, вокруг ко-
торой разгорелся спор. Он, как правило, не ведет к поиску ис-
тины или к оптимальному решению обсуждаемых вопросов. 
В большинстве случаев ни одна из сторон, участвовавших 
в споре, не испытывает удовлетворения, так как не чувствует 
себя победителем [9: 152-156].

И.Н. Кузнецов выделяет ряд основных принципов, ис-
пользование которых способствует деловому характеру дис-

Окончание табл. 3
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куссии, формирует нормы взаимодействия сторон, регламен-
тирует деятельность участников дискуссии:

− принцип децентрической направленности дискус-
сии (содействие возникновению альтернатив, множествен-
ности мнений, путей решения проблемы, необходимость 
анализировать ситуацию или проблему с точки зрения дру-
гого человека и интересов дела, а не исходя только лишь 
из личных целей);

− конструктивность критики (указания на недостат-
ки в работе и поведении критикуемого человека не должны 
ущемлять его личность и чувство собственного достоинства);

− принцип равной безопасности (обеспечение соци-
альной и психологической защищенности личности, недо-
пущение перехода дискуссии от процесса противоборства 
различных логик развития мысли к процессу противобор-
ства амбиций);

− адекватность восприятия и высказываний (не причи-
нение ущерба мысли собеседника намеренным или нена-
меренным искажением сказанного, стремление к простоте 
и точности высказываний, развитие у себя навыков эффек-
тивного восприятия путем рефлексивного слушания, предо-
ставление обратной безоценочной связи).

Автор подчеркивает, что одним из главных элементов 
культуры поведения в процессе дискуссии является умение 
участников дискуссии слушать своих собеседников (исполь-
зовать техники активного и рефлексивного слушания, вни-
мательного молчания, минимальной нейтральной словесной 
реакции, обратной связи, отзеркаливания чувств и мыслей 
собеседника). Тот, кто умеет вовремя задать нужные вопросы 
и владеет навыками эффективного слушания, держит в своих 
руках нити управления дискуссией и формирует осмыслен-
ный результат. Более того, человек, умело выслушивающий 
другую сторону, выглядит в ее глазах интересным собеседни-
ком, личностью высокой культуры и интеллекта. 
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И.Н. Кузнецов, С.И. Самыгин и Л.Д. Столяренко значи-
мую роль в психологической культуре делового общения от-
водят деловой риторике, отмечая, что низкий уровень владе-
ния ею – одна из причин многих неудач руководителей и спе-
циалистов, их низкого личного рейтинга в трудовых коллек-
тивах. Они неэффективно используют такие риторические 
методы коммуникационного воздействия, как убеждение, 
внушение и подражание, не владеют искусством красноречия 
и речевого воздействия [9: 383-396; 20: 395-408; 22: 104-116].

Авторы выделяют следующие принципы речевого воз-
действия, используемые в деловой риторике:

− доступность (предполагает взвешенность содержания 
речи, учет культурно-образовательного уровня слушателей, 
их жизненного и производственного опыта, использование 
приемов актуализации содержания, новизны и оригинально-
сти используемой информации, сочетания разнохарактерных 
сведений, их достоверности);

− ассоциативность (вызов сопереживаний и соразмыш-
лений, который достигается обращением к эмоциональной 
и рациональной памяти слушающих; используются такие 
приемы, как аналогии, ссылки на прецеденты, образность 
высказывания, привлечение стихов, музыки, живописи, ви-
деофильмов и т.п.);

− сенсорность (широкое использование в коммуника-
ционном общении цвета, света, звука, рисунков, моделей; 
чем основательнее и разностороннее задействованы челове-
ческие ощущения, тем эффективнее проникает информация 
в психику людей и тем активнее идет процесс ее освоения);

− экспрессивность (предполагает эмоциональную на-
пряженность речи, ее эмоциональный подтекст, страстность, 
выразительность мимики, жестов, позы выступающего);

− интенсивность (характеризует темп подачи информа-
ции, степень подвижности выступающего во время общения; 
используется с учетом конкретной ситуации и особенностей 
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аудитории – темперамента людей, степени их подготовленно-
сти, настроения, эмоционального состояния).

Эти принципы речевого воздействия обретают наиболь-
шую выразительность при разумном использовании ритори-
ческого инструментария. Его практическое назначение – ока-
зание оптимального воздействия на мысли и чувства людей. 
Риторический инструментарий включает следующий набор 
коммуникационных эффектов:

− визуального имиджа (рассчитан на позитивное впечат-
ление от внешнего вида и манеры общения выступающего, 
возникновение симпатии к нему);

− первых фраз (вызывается заключенной в них привле-
кательной, оригинальной, интересной информацией, ори-
ентированной на преобладающие в аудитории социальные 
группы; закрепляет или корректирует первоначальное впе-
чатление, которое производит выступающий); 

− аргументации (основан на логике выступления, кото-
рая придает ему обоснованность и убедительность; при этом 
логика – это внутренняя организация речи, а теоретическая 
и практическая аргументация (научные положения, концеп-
ции, конкретные факты, цифры, статистические данные) – ее 
внешняя сторона);

− квантового выброса информации (основан на заранее 
продуманном размещении по всей речи новых мыслей и ар-
гументов; выступающий активизирует внимание слушате-
лей, выбрасывая через определенные временные интервалы 
кванты свежей информации); 

− интонации и паузы (доступный и продуктивный по ре-
зультату риторический инструмент) интонация и паузы спо-
собствуют 10–15%-ному приращению информации в вос-
приятии, вызывают у слушателей определенные ассоциации, 
способствуют самостоятельному осмыслению получаемой 
информации, подключению к ней собственных знаний);
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− художественной выразительности (связан с умением 
воплощать мысли в соответствующие слова, грамотно стро-
ить предложения, подбирать нужные фразы, соблюдать пра-
вила словоударений, что позволяет ясно и понятно доносить 
суть излагаемого материала);

− релаксации (используется оратором, чтобы помочь 
слушателям снять эмоциональную напряженность, создать 
естественную паузу для отдыха и восстановления эмоцио-
нальной энергии, чаще всего для этого используется юмор);

− дисперсии (рассеивание информации по мере получе-
ния ее от выступающего, вызван спецификой коммуникаци-
онного процесса: подаваемая информация никогда не усва-
ивается на 100%, значительная часть теряется и искажается 
в силу особенностей индивидуального восприятия и памяти 
слушателей, особенностей подачи информации говорящим).

Для повышения качества деловой риторики авторы ре-
комендуют:

− следить за правильным употреблением слов, их произ-
ношением, ударением, пользоваться для этого словарями;

− избегать многословия, канцеляризмов, штампов;
− не использовать без необходимости иностранные сло-

ва (например, «детерминировать» вместо «определить», «им-
манентный» вместо «внутренний»);

− не злоупотреблять безличными конструкциями, т.к. 
они часто прикрывают нежелание брать на себя ответствен-
ность, самостоятельно думать;

− избавляться от слов-паразитов, засоряющих речь 
(«так сказать», «понимаете», «вот», «скажем так» и т.п.). Та-
кие слова не украшают речь, а лишь вызывают раздражение 
аудитории.

Умение задавать вопросы и корректно высказывать за-
мечания является одним из самых сложных, но важных в дис-
куссии, т.к. позволяет управлять ее ходом и быстро получать 
нужную информацию. Возникающие в ходе дискуссии во-
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просы и замечания являются ключевыми факторами, обе-
спечивающими ее остроту, живость, яркость, продолжитель-
ность и эффективность. Это – основа любой дискуссии, без 
вопросов и замечаний оппонентов невозможно представить 
ни одну дискуссию. Грамотно и вовремя поставленный во-
прос или уместное замечание могут изменить ход и направ-
ление дискуссии, сфокусировать усилия участников на до-
стижении общей цели, примирить спорящих. Наличие вопро-
сов и замечаний также свидетельствует об активности и во-
влеченности участников, их интересе к обсуждаемой пробле-
ме, внимании к тому, что говорят оппоненты, напряженной 
внутренней работе по осмыслению услышанного, понима-
нию позиции собеседника и более четкому осознанию соб-
ственной [1; 14-16; 18].

Г.В. Бороздина выделяет следующие виды замечаний [1: 
63-67]:

− ироничные (язвительные) замечания являются след-
ствием плохого настроения собеседника, а иногда и его же-
лания проверить вашу выдержку и терпение. Такие замеча-
ния не имеют тесной связи с ходом беседы, носят вызываю-
щий и даже оскорбительный характер. В такой ситуации сле-
дует проверить, сделано замечание всерьез или носит харак-
тер вызова. В любом случае нельзя идти на поводу у собесед-
ника: ваша реакция может быть либо остроумной, либо ин-
дифферентной;

− замечания с целью получения информации являют-
ся доказательством заинтересованности вашего собеседни-
ка и имеющихся недостатков в передаче информации. Скорее 
всего, причина состоит в том, что вашу аргументацию нельзя 
назвать ясной. Собеседник хочет получить дополнительную 
информацию или прослушал какие-то детали. Рекомендуется 
дать спокойный и уверенный ответ;

− замечания с целью проявить себя можно объяснить 
стремлением собеседника высказать собственное мнение, 
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показать, что он не поддался вашему влиянию и в данном во-
просе максимально беспристрастен. Такие замечания могут 
быть вызваны слишком сильной аргументацией с вашей сто-
роны и, возможно, вашим самоуверенным тоном. В подоб-
ной ситуации необходимо, чтобы ваш собеседник нашел под-
тверждение своим идеям и мнениям;

− субъективные замечания характерны для определен-
ной категории людей, чье кредо звучит примерно так: «Все 
это прекрасно, но мне это не подходит». Причина подобных 
замечаний может быть в том, что ваша информация малоу-
бедительна, вы уделяете недостаточно внимания личности 
собеседника. Он не доверяет вашей информации и поэтому 
не ценит и приводимые факты. В подобной ситуации реко-
мендуется поставить себя на место собеседника, принять во 
внимание его проблемы;

− объективные замечания – те, которые собеседник вы-
сказывает для того, чтобы развеять свои сомнения. Эти заме-
чания искренни, без всяких уловок. Собеседник хочет полу-
чить ответ, чтобы выработать собственное мнение, он име-
ет другой вариант решения проблемы и не согласен с вашим. 
В подобной ситуации рекомендуется не противоречить собе-
седнику в открытую, а довести до его сведения, что вы учи-
тываете его взгляды, а потом объяснить ему, какое преимуще-
ство дает ваш вариант решения проблемы;

− замечания с целью сопротивления, как правило, воз-
никают в начале беседы, поэтому они не являются и не мо-
гут быть конкретными. Причина их чаще всего заключается 
в том, что ваш собеседник познакомился с вашими аргумен-
тами, а тема беседы четко не определена. Здесь следует четко 
определить тему беседы, и если сопротивление увеличивает-
ся, то нужно пересмотреть тактику, а в крайнем случае изме-
нить и тему беседы;

− замечания-предубеждения относятся к причинам, вы-
зывающим неприятные замечания, особенно в тех случаях, 
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когда точка зрения собеседника полностью ошибочна. Его 
позиция имеет под собой эмоциональную почву, и все логи-
ческие аргументы здесь бесполезны. Собеседник пользуется 
агрессивной аргументацией, выдвигает особые требования 
и видит только негативные стороны беседы. Причиной таких 
замечаний может являться неверный подход с вашей сторо-
ны, антипатия к вам, неприятные впечатления. В подобной 
ситуации необходимо выяснить мотивы и точку зрения собе-
седника, прийти к взаимопониманию;

− невысказанные замечания – те, которые собеседник 
не успевает, не хочет или не смеет высказать, поэтому мы 
сами должны их выявить и нейтрализовать.

Н.Т. Оганесян выделяет еще удостоверяющие замеча-
ния, которые используются для того, чтобы дать понять собе-
седнику, что он задает умные вопросы (ничто так не порадует 
собеседника, как его собственная правота). Например, «Это 
очень удачный вопрос. Я рад, что вы задали именно его».

Существуют некоторые рекомендации по поводу того, 
как высказывать замечания собеседнику и как отвечать 
на сделанные замечания. Высказывать замечания следует 
спокойным и дружеским тоном, даже если замечания носят 
язвительный или иронический характер. Раздражительный 
тон существенно затруднит задачу по убеждению вашего со-
беседника. Нетрадиционный подход, доброжелательность, 
ясные и убедительные интонации особенно важны при ней-
трализации сложных замечаний и возражений.

К позиции и мнению собеседника следует относиться 
с уважением, даже если они ошибочны и для вас неприемле-
мы. Пренебрежительное и высокомерное отношение к собе-
седнику чрезвычайно затрудняет беседу. Никогда не следует 
возражать открыто и грубо, даже если собеседник ведет себя 
некорректно. Если вы заметили, что замечания и возражения 
собеседника являются лишь стремлением подчеркнуть свой 
престиж, то тактичным будет признать правоту собеседника. 
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Например: «Это интересный подход к проблеме, который я, 
честно говоря, упустил из виду. Мы его обязательно учтем!» 
Следует избегать личных оценок, например: «Будь я на ва-
шем месте…» и т.п., особенно когда подобной оценки не тре-
буется или когда собеседник не считает вас своим советчиком 
или признанным авторитетом.

Ответ на замечания должен быть как можно более ла-
коничным, сжатым, деловым, это придаст ему большую убе-
дительность. В пространных ответах сквозит неуверенность. 
Чем более многословен ответ, тем больше опасность быть 
непонятым собеседником. При нейтрализации замечаний со-
беседника очень полезно проверить его реакцию, например, 
с помощью контрольных и промежуточных вопросов. Спо-
койно спросите собеседника, доволен ли он ответом. 

Наконец, следует напомнить о недопущении превосход-
ства при ответах на замечания. Если вы будете успешно пари-
ровать каждое замечание собеседника, то у него вскоре сло-
жится впечатление, что он сидит перед умудренным опы-
том профессионалом, против которого нет никаких шансов 
бороться. Поэтому не следует парировать каждое замечание 
собеседника, нужно показать, что и вам не чужды человече-
ские слабости. Также следует избегать немедленного ответа 
на каждое замечание, потому что вы этим косвенно недооце-
ниваете собеседника: то, над чем он думал в течение многих 
дней, вы решаете за несколько секунд.

На сделанные замечания можно отвечать до того, как 
сделано замечание, сразу после замечания, несколько погодя 
или вообще никогда. Если известно, что собеседник рано или 
поздно сделает замечание, то рекомендуется самим обратить 
на него внимание и заранее, не дожидаясь реакции собесед-
ника, ответить на него. В этом случае у вас появятся следую-
щие преимущества:

− отсутствие противоречий с собеседником и тем самым 
снижение риска поссориться в беседе;
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− возможность самому выбрать формулировку замеча-
ний оппонента и тем самым снизить его смысловую нагрузку;

− возможность выбрать наиболее подходящий момент 
для ответа и тем самым обеспечить себе время для его обду-
мывания;

− укрепление доверия между вами и собеседником 
(так как он увидит, что вы не собираетесь обвести его во-
круг пальца, а, наоборот, ясно излагаете все аргументы «за» 
и «против»).

Наиболее удачный и оптимальный вариант ответа – сра-
зу после того, как было сделано замечание, именно его реко-
мендуется использовать во всех нормальных ситуациях. Если 
же нет желания прямо противоречить собеседнику, то ответ 
на его замечание можно отложить до более удобного с такти-
ческой и психологической точки зрения момента. Часто бы-
вает, что за счет отсрочки может вообще исчезнуть необходи-
мость отвечать на замечание: ответ возникнет сам по себе по-
сле определенного времени.

Враждебные замечания, а также замечания, которые 
представляют собой существенную помеху, следует по воз-
можности полностью игнорировать. Отводы замечаний 
и возражений собеседника всегда чреваты различного рода 
конфликтами, поэтому в этих случаях нужны максимальная 
тактичность и деликатность. Существуют правила хороше-
го тона, которые применяются при отводе возражений и по-
могают с наименьшими психологическими затратами решать 
возникающие проблемы: 

– собеседник не всегда прав, но часто нам выгодно при-
знать его правоту, особенно в мелочах. Можно привести со-
беседника в хорошее расположение духа, идя на некоторые 
уступки, но нужно определять границы уступок, прежде чем 
на них решиться;

− замечания и возражения – естественные явления в лю-
бой беседе, поэтому не следует чувствовать себя обвиняе-
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мым, который должен защищаться. Следует помочь собесед-
нику высказать свои замечания и возражения, попытаться вы-
яснить причины его невысказанного неудовольствия или вол-
нения. Собеседник всегда должен чувствовать, что вы отно-
ситесь к его замечаниям серьезно и тщательно их рассматри-
ваете, прежде чем дать окончательный ответ. Любое несогла-
сие с замечаниями нужно исчерпывающе разъяснить, так как 
корректное опровержение замечания может увеличить ваши 
шансы на успех;

− в момент высказывания замечания собеседник ред-
ко остается спокойным. Ожидая вашу реакцию, он стано-
вится очень чувствительным к любому знаку вашего недо-
верия или невнимания. Следует помнить, что с возбужден-
ным и взволнованным человеком вряд ли можно разговари-
вать по-деловому. В таких ситуациях вы должны полностью 
контролировать свое поведение;

− замечания, причиной которых является комплекс не-
полноценности, переживаемый вашим собеседником, требуют 
особого внимания и большой осторожности, так как в случаях 
оскорбления его как личности дело может дойти до скандала.

Е.С. Жариков и Е.Л. Крушельницкий приводят следую-
щие рекомендации по поводу того, как реагировать на заме-
чания и критику15:14: 

− заблуждение считать, что если высказаны две противо-
положные точки зрения, то «истина посередине», и не следу-
ет спешить с выводом. На самом деле, как заметил еще Гете, 
посередине проблема. Истина же может быть где угодно, что 
делает ее поиск среднеарифметическим методом бесполез-
ным. Вопреки известному утверждению, ее не всегда можно 
найти в споре; в споре зачастую рождается не истина, а по-
беда. Обиженный же неудачник остается при своем мнении 
и ждет реванша, окончательно теряя способность восприни-
мать чужие доводы;
15 http://psy.samara.ru/content.asp?&rid=43&id=58
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− критика – не самоцель. Прежде чем критиковать, сто-
ит выяснить все обстоятельства и позицию тех, против кого 
вы собираетесь направить критические замечания. Критика 
должна быть уместна, форма критики должна соответство-
вать задаче. Например, резкое выступление по поводу неудач 
новичка принесет больше вреда, чем пользы. Если человек 
старался, но ему не хватило опыта, то разнос тут не поможет 
(если неудачник сам сознает свое неумение, при резкой кри-
тике у него опустятся руки);

− цель критики – поиск истины, а не самоутверждение 
за счет эффектного «разноса» и осмеяния оппонента. Не оглу-
пляйте действия и высказывания оппонента, и помните обы-
чай индусских философов: перед началом спора каждый дол-
жен пересказывать взгляды противника так, чтобы тот под-
твердил правильность пересказа. Показывайте пример само-
критичности, это поможет оппоненту стать вашим союзником;

− критикующему не следует: сводить разговор к отрица-
нию (разрушить старое легко – сумейте построить новое или 
хотя бы назвать пути к этому); лишать критикуемого возмож-
ности возразить; копить чужие недостатки, чтобы потом вы-
йти с ними на публику (лучше объясниться сразу же); возвра-
щаться к прошлым «грехам», когда дело исправлено (не сто-
ит напоминать человеку о старых ошибках);

− самая справедливая критика не даст результата, если 
человек не хочет ее слушать и осмысливать. Важно выра-
ботать в себе внутреннюю установку на деловое восприя-
тие критики, не обижаться и не гневаться. Критика должна 
восприниматься как помощь в устранении недостатков, воз-
можность самосовершенствования, ориентир для улучшения 
дела. Важно уметь извлекать из любой критики рациональ-
ное зерно; даже если критикуют других – извлекать уроки 
для себя;

− критика обязательна во всяком деловом обсуждении 
проблемы. Отсутствие разных мнений – признак застоя. От-
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сутствие критики может означать либо то, что у вас все иде-
ально (что маловероятно), либо то, что на вас махнули ру-
кой. Любая дискуссия полезна хотя бы тем, что помогает по-
нять, как относятся к вам окружающие, ведь причиной кри-
тики могут быть какие-то ваши действия, не имеющие отно-
шения к предмету спора. Не лишнее помнить слова Ф. Ла-
рошфуко: «Мнение наших врагов о нас, как правило, ближе 
к правде, чем наше собственное мнение»;

− хотя несправедливые претензии мало кому приятны, 
следует помнить, что несправедливая критика – это неред-
ко скрытый комплимент. Часто на вас нападают потому, что 
у вашего критика есть потребность почувствовать свою важ-
ность. Как правило, это означает, что вы уже что-то соверши-
ли и стоите внимания. Ну а если критика справедлива, то сто-
ит воспринимать ее конструктивно. 

Теперь обратимся к рассмотрению различных видов во-
просов, применяемых в ходе дискуссии. Владение техникой 
постановки вопросов, умение вовремя «подать» нужный во-
прос и дать удачный ответ во многом обеспечивает успеш-
ность в дискуссии: помогает прояснить точки зрения оппо-
нентов, получить дополнительную информацию, укрепить 
собственную позицию. Овладение техникой постановки во-
просов подразумевает, в первую очередь, знание разных ви-
дов вопросов, цели и эффекты их использования [1: 174-178; 
14; 15: 90-99].

По характеру вопросы бывают нейтральными, благо-
желательными и неблагожелательными (враждебными). 
Характер вопроса отражает отношение к собеседнику, его 
можно определить по формулировке вопроса, по тону голо-
са говорящего. Это важно для того, чтобы правильно выра-
ботать тактику поведения. На нейтральные и благожелатель-
ные вопросы следует отвечать спокойно, стремясь как можно 
яснее объяснить то или иное высказанное положение. Важ-
но проявить максимум внимания, уважения и терпения, даже 
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если вопрос сформулирован не совсем точно, недопустимы 
раздражение и пренебрежительный тон. Следует помнить, 
что в дискуссии вопросы ставятся иногда не для того, что-
бы выяснить суть дела, а чтобы поставить оппонента в не-
ловкое положение, выразить недоверие к его аргументам, по-
казать свое несогласие с его позицией, т. е. одержать побе-
ду над противником, оказав по сути психологическое давле-
ние. Отвечая на неблагожелательные вопросы, следует выя-
вить их провокационную суть, обнажить позицию оппонента 
и дать открытый бой.

Также выделяют острые вопросы – актуальные, жиз-
ненно важные, принципиальные. Ответ на подобные вопро-
сы требует от полемиста определенного мужества и соответ-
ствующей психологической подготовки. Полемисту не следу-
ет уклоняться от таких вопросов, поддаваться растерянности 
и смущению, надо давать правдивый и честный ответ.

По форме различают корректные и некорректные вопро-
сы. Корректные вопросы основаны на имеющихся фактах, их 
предпосылками являются истинные суждения. В основе не-
корректных (неправильно поставленных) вопросов лежат 
ложные или неопределенные суждения. Например, вопрос: 
«Из-за чего вы чаще всего ссоритесь?» – будет некорректен, 
если он задан, прежде чем выяснили, а ссорится ли собесед-
ник с кем-либо вообще.

Наконец, вопросы различаются по типу.
− закрытые (конвергентные) вопросы. Это вопросы, 

на которые ожидается ответ «да» или «нет». Они способству-
ют созданию напряженной атмосферы в дискуссии, у собе-
седника складывается впечатление, будто его допрашивают, 
поэтому такие вопросы надо применять со строго определен-
ной целью. Закрытые вопросы необходимо задавать не тогда, 
когда нужно получить информацию, а только в тех случаях, 
когда необходимо быстрее получить согласие или подтверж-
дение ранее достигнутой договоренности;
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− открытые (дивергентные) вопросы. Эти вопросы 
не предполагают краткого однозначного ответа и начинают-
ся со слов Как? Кто? Сколько? Почему? При каких услови-
ях? Что может произойти, если…? и т.д. Открытые вопро-
сы стимулируют мышление, побуждают к поиску, творче-
ству. Эти вопросы задают, когда нужны дополнительные све-
дения или необходимо выяснить мотивы и позицию собесед-
ников. Основанием для таких вопросов является позитивная 
или нейтральная позиция по отношению к оппоненту. Мно-
голетние исследования и практика показывают высокую эф-
фективность вопросов открытого типа, однако при этом есть 
риск потерять контроль за ходом дискуссии, утратить иници-
ативу, последовательность развития темы, т.к. дискуссия мо-
жет повернуть в русло интересов и проблем собеседника;

− разновидностью открытых вопросов являются инфор-
мационные вопросы, направленные на сбор сведений от со-
беседника, перенимание его опыта, знаний, советов;

− ознакомительные вопросы. Цель – ознакомить вас 
с мнением собеседника, это тоже открытые вопросы, на ко-
торые невозможно ответить односложно «да» или «нет». 
Например, «Каковы ваши цели?», «Как давно вы работаете 
над этой проблемой и каковы ваши успехи?»;

− вопросы для обдумывания. Такие вопросы вынужда-
ют собеседника размышлять, тщательно обдумывать и ком-
ментировать то, что было сказано. Цель этих вопросов – соз-
дать атмосферу взаимопонимания;

− контрольные вопросы. Контрольные вопросы задают, 
чтобы выяснить, прислушивается ли к вам еще собеседник, 
понимает ли он вас, следит ли за вашей мыслью. Например, 
«Что вы об этом думаете?», «Согласны ли вы с…?»;

− вопросы для ориентации. Они задаются, чтобы уста-
новить, продолжает ли собеседник придерживаться выска-
занного ранее мнения. После того как вы зададите вопрос, 
следует помолчать и позволить высказаться собеседнику. Он 
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должен сосредоточиться, разобраться в своих мыслях и вы-
сказать свое суждение. По ответу на такой вопрос вы замети-
те, что понял собеседник и готов ли он согласиться с ваши-
ми аргументами. Например, «К каким выводам вы при этом 
пришли?», «Поняли ли вы, какую цель я преследую?», «Ка-
ково ваше мнение по этому поводу?»;

− подтверждающие вопросы. Эти вопросы задают, что-
бы выйти на взаимопонимание. Если собеседник пять раз 
согласился с вами, то на шестой раз он не будет возражать. 
В любой разговор нужно вкраплять подтверждающие вопро-
сы и всегда делать акцент на том, что связывает, а не на том, 
что разъединяет. Например, «Вы же придерживаетесь того 
мнения, что…?», «Наверняка вы тоже рады тому, что…?»;

− встречные вопросы. Это так называемый прием отве-
та вопросом на вопрос. Это считается невежливым, но такой 
психологический прием позволяет выиграть время или сбить 
с толку собеседника. Например: «Что даст нам реализация 
данной идеи? − А какие преимущества и недостатки выдели-
ли бы вы сами?»;

− альтернативные вопросы. Эти вопросы предоставля-
ют собеседнику возможность выбора, при этом слово «или» 
является обязательным компонентом вопроса, но число вари-
антов не должно превышать трех. Альтернативные вопросы 
предполагают быстрые решения. Например, «Какой бы вари-
ант решения вы предпочли: … или …?»;

− однополюсные вопросы. Это всего лишь повторе-
ние вашего вопроса собеседником в знак того, что он понял, 
о чем идет речь. В результате у вас складывается впечатле-
ние, что ваш вопрос правильно понят, а отвечающий получа-
ет возможность лучше продумать ответ;

− направляющие вопросы. Они позволяют вам взять 
в руки управление ходом дискуссии и направить ее в нужное 
вам русло, не дать собеседнику навязать вам нежелательное 
направление дискуссии;
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− эстафетные вопросы. Такие вопросы позволяют акти-
визировать диалог, развивать высказывания собеседника, по-
могать ему в случае возникновения затруднений во взаимо-
понимании сторон беседы;

− суггестивные вопросы. Данные вопросы основаны 
на определенном воздействии на психическую сферу вос-
приятия собеседника, содержат в себе некоторую манипуля-
цию партнером за счет влияния на эмоциональную составля-
ющую мыслительного процесса;

− гипотетические вопросы. Такие вопросы позволя-
ют построить несложную модель развития предмета беседы 
с помощью предположения о влиянии каких-либо внешних 
условий на развитие обсуждаемой проблемы;

− обходные (косвенные) вопросы. Этот тип вопросов за-
ставляет собеседника давать информацию, получение которой 
через прямые вопросы вы считаете не совсем корректным;

− провокационные вопросы. Такие вопросы иногда не-
обходимо использовать в разговоре, чтобы установить, чего 
в действительности хочет ваш оппонент. Например, «Вы дей-
ствительно уверены в том, что…?», «Вы действительно так 
считаете?»;

− риторические вопросы. Тип вопроса, который уже 
содержит в себе очевидный ответ. На эти вопросы обычно 
не требуется ответа, их цель – вызвать новые вопросы, ука-
зать на нерешенные проблемы, направить мышление оппо-
нента в нужное русло, привлечь внимание или подкрепить 
свое суждение. Например, «Разве Екатерина II не была выда-
ющейся исторической личностью?»;

− переломные вопросы. Они удерживают дискуссию 
в строго установленном направлении или же поднимают 
целый комплекс новых проблем. Подобные вопросы зада-
ются в тех случаях, когда уже получено достаточно инфор-
мации по данной проблеме и необходимо «переключить-
ся» на другую.
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− вопросы, открывающие дискуссию. Искусно постав-
ленный вопрос является хорошим стартом, у участников сра-
зу появляется заинтересованность. Например, «В нашей де-
ятельности наблюдается следующая проблема: … Вы позво-
лите мне предложить решение этой проблемы?»;

− заключающие вопросы. Их цель − завершить разго-
вор. Лучше сначала задать один – два подтверждающих во-
проса, сопроводив их дружеской улыбкой и одобрительным 
кивком. Например: «Смог ли я убедить вас?», «Я надеюсь, вы 
согласились с тем, что…?».

В конце напомним, что умение четко и грамотно отве-
тить на поставленный вопрос также является немаловаж-
ным фактором достижения успеха в дискуссии. Ответ, как 
и вопрос, тоже может быть корректным или некорректным, 
нейтральным, благожелательным или неблагожелательным. 
Следует помнить и об общей культуре ведения беседы, так-
тичности и вежливости. Тактика следования народной пого-
ворке: «Каков вопрос, таков и ответ» – не всегда может при-
нести пользу, а лишь усилит противостояние. 

Ответ на вопрос оппонента не всегда бывает конкрет-
ным и прямым. Ответ может содержать стремление разо-
браться в поставленных вопросах или даже выражать отказ 
отвечать на вопрос. Мотивом для отказа может быть недоста-
точная компетентность выступающего по затронутым про-
блемам, слабое знание обсуждаемого материала. Независимо 
от вида и характера вопросов полемисту следует строго при-
держиваться основного принципа – отвечать на вопрос лишь 
в том случае, если до конца ясна его суть и когда знаешь пра-
вильный ответ по существу.

Наконец, в дискуссии очень ценится остроумный ответ. 
Находчивость полемиста, его умение сориентироваться в об-
становке, найти наиболее точные слова для данной ситуации, 
скорость реакции помогают выйти из затруднительного поло-
жения и приобрести преимущество.
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РЕЗЮМЕ

К дискуссионной культуре относится общая культура 
поведения (интеллигентность, вежливость, учтивость, об-
ходительность в общении, уважительное отношение к со-
беседнику); коммуникативная компетентность (умение ясно 
выражать свои мысли, грамотно формулировать подходя-
щие вопросы, корректно использовать формулировки для 
возражения и защиты своей позиции, умение слушать и да-
вать обратную связь собеседнику); мотивация общения (по-
зитивный настрой, стремление к поиску истины, конструк-
тивному диалогу, поиску оптимального решения пробле-
мы, обогащению новыми знаниями, стремление к партнер-
ским отношениям). Важную роль играют и определенные 
личностные качества участников, такие как сдержанность, 
оптимизм, открытость новому опыту и знаниям, умение 
признавать свои ошибки и неточности, гибкость, доброже-
лательность, целеустремленность и др.

Важное место в дискуссионной культуре играет владе-
ние дискуссионно-коммуникативными компетенциями, сре-
ди которых на первое место специалисты ставят умение фор-
мулировать правильные вопросы и замечания, использовать 
адекватные речевые трафареты, владеть риторическим ин-
струментарием. Выбор вида вопроса или замечания в дис-
куссии определяет не только содержание обсуждения и по-
зволяет получить информацию, но и дает психологический 
эффект – с их помощью можно расположить к себе и поддер-
жать собеседника или обескуражить и сбить с толку. 

Отвечать на содержательные и корректные вопросы 
и замечания собеседника можно сразу либо с отсрочкой 
(если это не встраивается в логику настоящего рассужде-
ния). Отвечать на некорректные и провокационные вопро-
сы и замечания не обязательно (можно проигнорировать), 
либо, отвечая на них, следует всегда сохранять спокойствие 
и стараться вернуться к сути обсуждения. 



КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ                                                   
И ЗАДАНИЯ К РАЗДЕЛУ

1)  Дайте определение понятия «дискуссионная культура». 
Что включает понятие?

2)  Дайте определение понятия «коммуникативная ком-
петентность». Что входит в дискуссионно-коммуника-
тивные компетенции?

3)  Расскажите о содержании риторического инструмента-
рия. Какие принципы речевого воздействия необходи-
мо соблюдать участнику дискуссии?

4)  Приведите примеры речевых трафаретов и клише, ча-
сто используемых в дискуссии.

5)  Какие виды замечаний используются в дискуссии? Как 
можно на них реагировать?

6)  Какие виды и формы вопросов используются в дискус-
сии? Как можно на них реагировать?

7)  Какова стратегия и тактика ответов на вопросы и заме-
чания в дискуссии?
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ТЕХНИКИ И ПРИЕМЫ ОКАЗАНИЯ ВЛИЯНИЯ 
НА ПАРТНЕРА

Корректные приемы оказания влияния на партнера. 
Приемы формирования аттракции. Психологические приемы 

убеждения и воздействия на оппонентов. Факторы, 
оказывающие влияние на успешность ведения дискуссии. 

Некорректные тактики в дискуссии. Причины возникновения 
затруднительных ситуаций в дискуссии. 

Приемы противостояния некорректным тактикам

Деловое общение требует от человека высокой психо-
логической культуры, а также постоянного изучения и уче-
та эмоциональной стороны деловых отношений. Завоевать 
симпатию и уважение, убедить в правильности своей пози-
ции, добиться желаемого результата в дискуссии легче, если 
собеседник относится к вам с уважением и искренней сим-
патией. Даже самые разумные аргументы и выгодные пред-
ложения часто отвергаются по причине антипатии и нега-
тивного отношения к человеку, их выдвигающему. 

Умение располагать к себе людей, завоевывать доверие, 
вызывать симпатию иногда, конечно, могут присутствовать 
«от природы», формироваться у человека интуитивно, но, 
чаще всего, это – результат овладения некоторыми психо-
логическими приемами формирования аттракции и ока-
зания влияния на людей. Перечень таких приемов доволь-
но велик и включает в себя множество уловок и рекомен-
даций, вплоть до таких мелочей, как учет эффектов воздей-
ствия цвета и ароматов, стиля одежды и аксессуаров, про-
должительности визуального контакта и т.д. Такие, казалось 
бы, «мелочи» могут нести в себе значимый эмоциональный 
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заряд для вашего собеседника, оказывая на него влияние 
на бессознательном уровне и формируя нужное расположе-
ние, симпатию, аттракцию [1; 15; 17; 19; 24].

Обратимся к более подробному рассмотрению переч-
ня приемов, с помощью которых можно расположить к себе 
собеседника и сформировать аттракцию. Сами по себе эти 
приемы не могут соперничать с грамотно построенной ар-
гументацией по силе воздействия на рациональную сферу 
собеседников, с их помощью нельзя в чем-то убедить или 
что-то доказать. Они лишь служат вспомогательными сред-
ствами для положительного воздействия на эмоциональную 
сферу собеседников и способствуют повышению эффектив-
ности делового общения [1: 68-76]:

1) Прием «имя собственное». Почаще произносите 
вслух имя (имя-отчество) собеседника, избегайте «обезли-
ченного» обращения. Это – не только культура общения. 
Общеизвестно, что звук собственного имени для челове-
ка – самая приятная мелодия. Обращение по имени вызыва-
ет приятное ощущение, удовлетворение от осознания того, 
что вас воспринимают как личность, относятся с уважени-
ем. Чувство удовлетворения всегда сопровождается поло-
жительными эмоциями, которые необязательно осознаются 
человеком. А человек всегда стремится к тому, кто (что) вы-
зывает у него положительные эмоции.

Старайтесь сразу запомнить имя-отчество человека, 
с которым вы беседуете впервые. Это вызовет у вашего со-
беседника положительные эмоции, которые вернутся к вам 
же. Некоторым трудно запоминать имена других людей. Для 
того чтобы лучше запомнить имя, найдите повод, чтобы тот-
час произнести его вслух. Быстро переберите в памяти име-
на знакомых (и великих людей) для установления ассоциа-
тивных связей. Конечно, бывают ситуации, когда нужно за-
помнить большое количество имен. Тогда нужно специаль-



121

но выделить некоторое время и постараться сделать это. За-
траченное время окупится сторицей.

2) Прием «зеркало отношения». Доброе и приятное вы-
ражение лица, легкая улыбка невольно притягивают лю-
дей. Психологический механизм притяжения через улыбку 
довольно прост: улыбка обычно адресована друзьям, еди-
номышленникам, партнерам, осознание себя в кругу таких 
людей удовлетворяет потребность человека в безопасности, 
что, в свою очередь, вызывает чувство удовлетворения и по-
ложительные эмоции. А если некто вызывает положитель-
ные эмоции, то он вольно или невольно формирует аттрак-
цию. При этом «легкая» улыбка может быть разной – при-
ветственной, сочувственной, ободряющей, сопережива-
тельной. Для начала рекомендуется порепетировать разные 
улыбки перед зеркалом.

3) Прием «комплимент». Комплименты – слова, содер-
жащие небольшое преувеличение достоинств, которые же-
лает видеть в себе собеседник. Каждому человеку приятно 
слышать такие слова, т.к. происходит как бы заочное удо-
влетворение мечты, желания, потребности человека в со-
вершенствовании какой-то своей черты. Фактически по-
требность при этом не будет полностью удовлетворяться, 
но реальным будет ощущение ее удовлетворения, появле-
ние на этой почве положительных эмоций. 

Комплимент следует отличать от лести или похвалы. 
Похвала – это положительная оценка действий или идей 
собеседника. Однако не все люди нуждаются в оценочном 
восприятии своей деятельности. Лесть – это сильное пре-
увеличение достоинств собеседника. Конечно, есть люди, 
которым нравится лесть, но в деловом общении преимуще-
ство принадлежит комплименту. 

Положительному восприятию комплимента способ-
ствует использование в нем фактов, хорошо известных обо-
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им партнерам. Отсутствие фактической основы делает ком-
плимент неубедительным и может свести высказывание до 
уровня банальной лести. Если существуют сомнения, пой-
мет ли собеседник, о каком факте идет речь, то лучше не ри-
сковать и прежде напомнить о нем, а затем уж обыграть его. 
Недопустимо, чтобы комплимент противоречил фактам. На-
пример, сотрудница не спала ночь, мучаясь от зубной боли, 
а ей скажут, что она прекрасно выглядит. Эти слова будут 
восприняты как насмешка.

Комплимент должен быть кратким, содержать одну − две 
мысли. Комплимент должен отражать только позитивные ка-
чества человека. В комплименте следует избегать двойного 
смысла, когда, например, данное качество у человека можно 
считать и позитивным, и негативным («Слушая ваши беседы 
с людьми, я каждый раз удивляюсь вашей способности так 
тонко и остроумно уходить от ответа!»). Комплимент должен 
констатировать наличие определенной характеристики, а не 
содержать рекомендации по ее улучшению, поучения. Сле-
дует также избегать «гипербол» или соблазна «приправить» 
комплимент какими-нибудь дополнениями. Делая компли-
мент, удержитесь от ложки дегтя («Руки у тебя действитель-
но золотые, а вот язык твой – враг твой»).

Комплименты нужно говорить как можно чаще. Имен-
но практикой достигается легкость и непринужденность 
в комплименте, что делает его естественным и неотрази-
мым. Комплимент начинается с желания его сказать. Най-
дите, что вам лично нравится в собеседнике, что бы вы хо-
тели позаимствовать у него. Люди принимают комплимен-
ты благосклонно, так как каждому приятно уже одно то, что 
ему хотят сказать что-то хорошее. Именно поэтому они лег-
ко прощают возможные промахи. Мужчины не избалованы 
комплиментами и менее требовательны к их качеству, поэ-
тому лучше учиться делать комплименты на мужчинах. Ког-
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да комплимент понравился, лицо человека озаряется улыб-
кой. Хорошее настроение вместе с улыбкой передается со-
беседнику. Именно поэтому комплименты приносят пользу 
всем участникам общения.

4) Прием «терпеливый слушатель». У каждого чело-
века есть потребность высказаться и при этом быть выслу-
шанным, поэтому необходимо проявить уважение и внима-
ние к собеседнику, выслушать его, не перебивая, даже если 
это займет какое-то время. В современном мире время явля-
ется одной из главных ценностей и главных дефицитов, мы 
всегда торопимся и не можем себе «позволить» долго вы-
слушивать других, особенно когда, как нам кажется, чело-
век говорит не по делу, не умеет четко и ясно излагать свои 
мысли. Однако если вы все-таки выслушаете говорящего, 
то он удовлетворит свои потребности, получит положитель-
ные эмоции, бессознательно связав это с вами. Поскольку 
источником этих положительных эмоций явились именно 
вы, то они и будут вам «возвращены» в виде небольшого 
усиления симпатии к вам, т. е. в виде возникшей или усили-
вающейся аттракции.

5) Прием «личная жизнь». Проявление внимания, ин-
тереса к увлечениям и значимым событиям в личной жиз-
ни собеседника, его чувствам и переживаниям способствует 
возникновению симпатии и формированию аттракции. Эм-
пирические исследования показали, что разговор с челове-
ком в русле его выраженного личного интереса вызывает 
у него повышенную вербальную активность, сопровождае-
мую положительными эмоциями. Затраченное время на вы-
слушивание даже не очень интересной для вас истории оку-
пится сторицей – вы приобретете единомышленника.

Использование названных приемов на практике мож-
но сравнить с лотереей: чем чаще вы их будете применять, 
тем больше шансов получить преимущество, реализовать 
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свои цели. Применяя их в процессе общения с партнерами, 
вы в любом случае ничего не теряете, а только повышаете 
свой шанс «выиграть». Люди часто пользуются такими при-
емами интуитивно, но при этом не осознают, что исполь-
зуют психологические приемы формирования аттракции, 
не подозревают, что воздействуют на сферу бессознатель-
ного, а не на сознание и рациональную мыслительную де-
ятельность собеседника. К тому же многие делают это бес-
системно, от случая к случаю, тогда как использование этих 
приемов преднамеренно, осознанно и целенаправленно по-
вышает эффективность делового общения.

Г.В. Бороздина и Л.Г. Павлова приводят целый ряд пси-
хологических приемов убеждения и воздействия на оппо-
нентов в ходе дискуссии. Авторы подчеркивают, что зна-
ние психологии собеседников помогает подыскать наиболее 
убедительные для них аргументы, построить правильную 
стратегию поведения в споре, выбрать наиболее эффектив-
ную тактику [1: 171-174; 15: 60-68, 81-90]:

− апелляция к чувствам и эмоциям. Подбирая те или 
иные доводы, нужно заботиться о том, чтобы они воздей-
ствовали не только на разум слушателей, но и на их чувства. 
Известно, что если оратор в своем выступлении затрагива-
ет какие-либо чувства (чувство долга, чувство ответствен-
ности за порученное дело, чувство товарищества и т.д.), то 
его речь больше воздействует на слушателей, лучше запо-
минается. Психологи доказали, что на процесс убеждения 
сильное влияние оказывают эмоциональное состояние слу-
шателя, его субъективное отношение к предмету речи. Как 
утверждал Гельвеций, «Бывают люди, которых нужно оше-
ломить для того, чтобы убедить»;

− тщательный подбор слов. Подобрать сильные и убе-
дительные доводы – задача достаточно сложная. Здесь 
не существует специальных правил, которые можно зау-
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чить. Многое зависит от хорошего знания предмета спора, 
от общей эрудиции полемиста, его находчивости и сообра-
зительности, от скорости реакции, от выдержки и самообла-
дания, от понимания сложившейся ситуации. Важно уметь 
подобрать единственно верные слова, которые окажут воз-
действие на слушателей именно в данной обстановке;

− применение юмора, иронии и сарказма. Эти сред-
ства являются необходимыми психологическими элемен-
тами публичного спора, т.к. усиливают полемический тон 
речи, ее эмоциональное воздействие на слушателей, помо-
гают разрядить напряженную обстановку, создают опреде-
ленный настрой при обсуждении острых вопросов, помо-
гают полемистам добиться успеха в споре. Искрометный 
юмор, остроумная шутка создают благоприятный внешний 
фон для развития мысли. Это своеобразный допинг спора, 
в том числе и в самой строгой науке. 

Однако если обсуждаются серьезные деловые вопро-
сы или политические проблемы, злоупотреблять острота-
ми не стоит. Также бесполезно прикрывать с их помощью 
пустоту и бессодержательность ответа. Ироническое или 
шутливое замечание может смутить оппонента, поставить 
его в затруднительное положение, а порой даже разрушить 
тщательно построенное доказательство, хотя само по себе 
это замечание далеко не всегда имеет прямое отношение 
к предмету спора. При иронических замечаниях не следует 
теряться: лучше всего вести себя естественно. Если смеш-
но, то можно посмеяться вместе со всеми, а затем обязатель-
но вернуться к обсуждению существа проблемы;

− довод к «человеку». Иногда вместо обсуждения по су-
ществу того или иного положения начинают оценивать до-
стоинства и недостатки человека, его выдвинувшего. Такой 
прием в полемике оказывает сильное психологическое воз-
действие, но должен применяться в сочетании с другими до-
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стоверными и обоснованными аргументами. Как самостоя-
тельное доказательство, он считается логической ошибкой, 
состоящей в подмене самого тезиса ссылками на личные ка-
чества того, кто его выдвинул. Разновидностью приема «до-
вод к человеку» является прием «апелляция к публике». Цель 
данного приема – повлиять на чувства слушателей, их мне-
ния, интересы, склонить аудиторию на сторону говорящего.

Можно выделить еще несколько техник и тактических 
приемов, довольно популярных в современной деловой ри-
торике и активно изучаемых на курсах этого направления16:15: 

− «разделяй и властвуй». Прием заключается в расчле-
нении сил коллективного оппонента путем нахождения раз-
ногласий в его рядах и противопоставления одной его части 
другой. Если удается вызвать спор внутри группы, являю-
щейся коллективным оппонентом, цель считается достигну-
той. Реакция – предложить членам группы отвлечься от не-
значительных разногласий и отстаивать основную идею, от-
носительно которой есть согласие;

− «оттягивание выражения». Осуществляя аргумента-
цию в процессе дискуссии, человек может оказаться в за-
труднении при ответе на вопрос или при подборе аргумен-
тов для возражения. Он может чувствовать, что аргументы 
существуют и будут найдены, если удастся выиграть время 
и подумать. В таком случае рекомендуется попросить спра-
шивающего подождать, а самому повторить ранее выска-
занные аргументы или «вспомнить» что-то, что непременно 
нужно сейчас сказать присутствующим. Можно даже объя-
вить перерыв. Выиграв время, иногда всего несколько ми-
нут, можно найти требуемое возражение;

− «сокрытие тезиса». Традиционно в публичном вы-
ступлении сначала четко формулируется тезис аргумента-
ции, а затем дается его обоснование. Такой способ постро-
ения лекции, речи и т.д. позволяет сосредоточить внимание 
16 http://www.textreferat.com/referat-1322-2.html
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присутствующих и лучше усвоить весь ход аргументации. 
Но в некоторых случаях целесообразно действовать наобо-
рот: сначала изложить аргументы, причем сформулировать 
их ясно и четко; спросить оппонента, согласен ли он с аргу-
ментами, а уж потом вывести тезис из аргументов. Иногда 
тезис можно и не выводить, предоставив это оппоненту. Бо-
лее того, иногда, чтобы не обидеть оппонента, можно даже 
высказать ложный тезис, который явно не следует из аргу-
ментов, а оппонент при последующем размышлении сам ис-
правит ошибку и придет к правильному выводу;

− «перекладывание бремени доказывания на оппонен-
та». Иногда критиковать аргументацию противоположной 
стороны легче, чем обосновывать свой тезис, поэтому, при-
меняя данный прием, стараются свой тезис не обосновы-
вать, если это затруднительно, а требовать доказательства 
тезиса оппонента;

− «кунктация» (от лат. сunctator – медлительный). Кун-
ктатор – прозвище древнеримского полководца Квинта Фа-
бия Максима, которое было дано ему за медлительность 
в войне против Ганнибала: своей выжидательной позицией 
и медлительностью Максим хотел истощить армию послед-
него. Применяя этот прием, стараются занять выжидатель-
ную позицию в споре, чтобы проверить свои аргументы, сла-
бые отбросить, а сильные использовать в самом конце спора, 
выступить последним, чтобы оппонент не смог возразить;

− «хаотичная речь». В некоторых случаях, когда пропо-
нент не в состоянии обосновать отстаиваемое положение, 
он имитирует речь психически больного человека. Поль-
ский логик Т. Котарбиньский приводит пример такой речи: 
«Решительно отменяя эту цингу халтурящего достоинства 
авторитетных привилегий, благодаря инквизиторскому пра-
ву уничтожающих формальное соглашение автономного ис-
полнения… Что еще сотворил паразитный бездельник, бок-
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сирующий с ни в чем не повинной ясновидящей особой, 
если осмелился опозорить славу, достоинство, честь боль-
шинства облигационных иероглифов, как он посмел развра-
тить абстрактную женщину всебытия?» Встречаясь с этим 
приемом, нужно назвать его и сказать, что здесь не выделе-
ны тезис и аргументы;

− «уловка Фомы». «Отрицайте все, и вы легко може-
те прослыть за умницу» (И.С. Тургенев). Этот прием иногда 
применяется по убеждению, а иногда с целью остаться побе-
дителем в споре. В первом случае в основе приема лежит не-
знание или отрицание философского учения о соотношении 
абсолютной и относительной истин. Научное учение, если 
это учение о сложном явлении, как правило, является исти-
ной относительной (содержит опровергаемые в процессе раз-
вития науки утверждения) и истиной абсолютной (содержит 
не опровергаемые в дальнейшем утверждения). Преувели-
чение первой черты учения приводит к агностицизму, а вто-
рой – к догматизму. Применяющему рассматриваемый прием 
можно задать вопрос: «Вы являетесь агностиком?»;

− «игнорирование интеллектуалов». Прием заключает-
ся в следующем: пропонент ведет себя так, будто среди слу-
шателей нет интеллектуалов, т. е. образованных и умных 
людей, способных объективно и осмысленно оценивать по-
лучаемые сведения. Ссылается, например, на исторические 
факты, но неточно. То, что среди слушателей есть люди, 
знающие историю, его не смущает;

− «простая речь». Отличается от предыдущего приема 
тем, что при его применении в рассуждениях избегают фак-
тических и логических ошибок. В случае выступления пе-
ред публикой, среди которой много необразованных людей, 
избегают сложных рассуждений. Говорят медленно, приво-
дят житейские примеры, иногда даже грубоватые, не упо-
требляют иностранных слов. Это помогает расположить ау-
диторию к себе, сойти за «своего парня».
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В конце хотелось бы отметить, что среди факторов, 
оказывающих значительное влияние на успешность ведения 
дискуссии (например, уточнение предмета дискуссии и об-
суждаемых понятий, определенность позиций полемистов), 
специалисты по изучению дискуссионной культуры выде-
ляют и учет индивидуальных и культурных особенностей 
участников обсуждения [1: 162-170; 158: 20-60].

Поведение полемистов, их манера дискутировать 
имеют большое значение и могут существенно повлиять 
на успех обсуждения. Знание и понимание особенностей 
манеры спорить, умение вовремя уловить изменения в пове-
дении своих оппонентов, понять причины этого позволяют 
лучше ориентироваться в споре и находить более правиль-
ные решения, наиболее точно выбирать вариант собствен-
ного поведения и определять тактику в споре.

Тип оппонента во многом определяет поведение участ-
ников дискуссии. Сильный, компетентный, уверенный, ав-
торитетный оппонент вызывает больше пиетета, напряже-
ния, собранности, готовности к серьезной полемике. Сла-
бый, некомпетентный, неопытный оппонент, напротив, вы-
зывает более уверенную, независимую и решительную ма-
неру поведения. Часто поведение полемистов зависит от ау-
дитории и реакции присутствующих. Многим участникам 
небезразлично, кто наблюдает за спором и является свиде-
телем их победы или поражения. В присутствии одних лю-
дей они ведут себя более сдержанно, корректно, в присут-
ствии других они раскованны и свободны, на третьих про-
сто не обращают внимания. 

Хотя поведение полемистов во многом определяется 
их индивидуальными особенностями, учет специфики на-
циональной культуры и менталитета участников также вли-
яет на успешность дискуссии. Знание национально обу-
словленных особенностей и сценариев поведения, понима-
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ние различий между восточным и западным типами куль-
тур, уважение к чужим традициям и обычаям является важ-
ным компонентом дискуссионной культуры. Сегодня обуче-
ние основам межкультурной коммуникации составляет не-
отъемлемую часть образовательных программ и тренингов 
при обучении бизнесменов, менеджеров, политиков, управ-
ленцев разного звена. 

Немаловажную роль в дискуссии играют умение слу-
шать (использовать техники активного слушания), выдерж-
ка и самообладание в споре. Наблюдения показывают, что 
из двух полемистов, равных друг другу во всех прочих от-
ношениях, победителем оказывается тот, у кого больше вы-
держки и самообладания. У хладнокровного человека име-
ются явные преимущества: его мысль работает ясно и спо-
койно. В возбужденном состоянии трудно анализировать 
позиции оппонента, подбирать веские доводы, не нарушать 
логической последовательности в изложении материала. 
С этой целью оппоненты иногда намеренно пытаются вы-
звать раздражение и ярость противника, используя для это-
го разные уловки (например, сообщая противнику край-
не неприятное известие перед его выступлением или выра-
жая свои мысли в трудно понимаемой форме и др.). Очень 
важно уметь сохранять спокойствие в споре, не горячиться. 
Нельзя допускать, чтобы спор превращался в перепалку.

Общеизвестно, что чем менее уверенность основана 
на рассуждении, тем крепче за нее держатся. Психолога-
ми установлено, что если делается попытка навязать оппо-
ненту мнение, резко отличающееся от его взглядов, то он 
по контрасту воспринимает предлагаемую ему противопо-
ложную точку зрения как неприемлемую. Именно поэтому 
не рекомендуется обязательно во всем противоречить про-
тивнику. Иногда полезно согласиться с предлагаемыми до-
водами оппонента, прежде чем сказать «нет». Это проде-
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монстрирует вашу беспристрастность, стремление к объек-
тивному рассмотрению вопроса. Но, согласившись с дово-
дами, надо уметь показать, что они не имеют прямого отно-
шения к предмету спора и не доказывают правоты оппонен-
та. Другими словами, надо найти удачное сочетание пони-
мающей и атакующей интонаций.

Помимо корректных и ненавязчивых приемов оказа-
ния психологического влияния на собеседников и фор-
мирования аттракции, существуют и явные, грубые и по-
рой, вопиющие нарушения дискуссионной культуры и эти-
ки общения. Использование некорректных приемов в ходе 
дискуссии – довольно распространенная практика, при 
этом часть людей делают это интуитивно, неосознанно, 
в эмоциональном порыве, а некоторые прибегают к помо-
щи некорректных приемов вполне сознательно. Цель ис-
пользования таких тактик варьируется от самозащиты 
и сохранения «лица» до обескураживания оппонента, его 
публичного унижения и осмеяния. Эти приемы позволя-
ют сбить с толку оппонента, поставить его в неловкое или 
затруднительное положение, увести обсуждение в сторо-
ну от «неудобного» вопроса, оказать психологическое дав-
ление на участников дискуссии, манипулировать оппонен-
том и аудиторией и в конечном итоге обрести преимуще-
ство в полемике, одержать верх любой ценой [1; 9; 14; 15; 
17; 19; 20; 22; 24].

Культурному воспитанному человеку важно знать все 
эти приемы и тактики для того, чтобы уметь их распозна-
вать и достойно им противостоять (а не для успешного ис-
пользования в дискуссиях и манипулировании собеседни-
ками). Как говорится, «врага нужно знать в лицо». В этом 
разделе мы рассмотрим наиболее распространенные некор-
ректные приемы и тактики, а также некоторые рекоменда-
ции по «борьбе» с ними. 
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Н.Т. Оганесян приводит следующие некорректные так-
тики и рекомендации по противодействию им (Таблица 4) 
[14]:

Таблица 4

Некорректные тактики (по Н.Т. Оганесян)

Название 
тактики

Суть тактики Рекомендации

1 2 3
1. Тактика 
дилетантов

Собеседник играет роль не-
доверчивого, наивного, не-
понимающего субъекта, из-
водя оппонента вопросами 
типа: «Я этого не понимаю, 
не могли бы вы мне еще раз 
объяснить?»

Скажите, что вы погово-
рите об этом позже. Со-
шлитесь на последую-
щие высказывания

2. Научная 
тактика

Собеседник оперирует мне-
ниями ученых; цитирует 
(иногда намеренно цитиру-
ет неправильно и просит вас 
поправить)

Также цитируйте. Хо-
рошенько подготовьтесь 
заранее и утверждайте, 
что вы ожидали услы-
шать именно эту цитату

3. Тактика 
прерывания

Оппонент изводит вас по-
стоянными репликами типа: 
«Вы повторяетесь!»; «И где 
вы это слышали?»

Сделайте продолжи-
тельную паузу и спро-
сите, можно ли вам про-
должать свою мысль 
дальше

4. Тактика 
широкой на-
туры

Если вы обосновываете свое 
мнение при помощи точных 
цифровых данных, собе-
седник может обвинить нас 
в мелочности, предлагая ду-
мать об общих тенденциях

Спросите оппонента, 
может ли он что-нибудь 
противопоставить этим 
точным данным

5. Такти-
ка соблюде-
ния точности 
(противопо-
ложная пред-
ыдущей)

Если вы не снисходите 
до мелочей, то ваш оппо-
нент может этим воспользо-
ваться, сказав, что вся суть 
обычно заключается в де-
талях

Подтвердите, что вы 
тщательно изучили все 
детали, однако сейчас 
хотите сосредоточиться 
на главном
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Продолжение табл. 4
1 2 3

6. Такти-
ка «перехода 
на личность»

Один из самых распростра-
ненных способов некоррект-
ного ведения беседы. Оппо-
нент не приводит серьезные 
аргументы, а задевает досто-
инство собеседника («Цвет 
вашего пиджака соответ-
ствует уровню вашего ин-
теллекта!»)

Спросите оппонен-
та, имеет ли он что ска-
зать по существу вопро-
са. Дайте самый реши-
тельный отпор напад-
кам, ущемляющим ваше 
достоинство

7. Скры-
тые нападки 
на личность

Вместо конкретных возра-
жений по поводу ваших вы-
сказываний оппонент на-
чинает вспоминать ваши 
прежние выступления, вы-
искивает противоречия, не-
смотря на то, что это проис-
ходило давно. Как правило, 
это тактика бесхарактерных 
и нерешительных людей

Открыто заявите о бес-
почвенности обвинений 
и отклоните их. Спо-
койно заметьте, что вы 
не стояли на месте, пе-
ресмотрели свои взгля-
ды и научились кое-чему 
новому

8. Тактика 
причисления

Оппонент причисляет вас 
к определенной группе 
и обобщает, замечая, что все 
вы одинаковы

Спросите, а уместны ли 
такие обобщения? Так 
можно далеко уйти, за-
являя, например, что 
все французы − любвео-
бильны и легкомыслен-
ны, все худые люди – 
злые, а полные – добрые 
и т.д.

9. Тактика 
сведущего че-
ловека

Деловые и правильные ар-
гументы более молодых 
по возрасту отклоняют, объ-
ясняя это тем, что их про-
фессиональный опыт еще 
слишком ограничен. Стар-
шим по возрасту заявля-
ют, что их мнение больше 
не актуально, устарело

Спросите вашего оппо-
нента, что конкретно он 
может возразить против 
ваших аргументов. Вы-
нудите его квалифици-
рованно изложить свою 
точку зрения.
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Продолжение табл. 4
1 2 3

10. Тактика 
иностранных 
слов

Оппонент использует тер-
мины, которые вам незнако-
мы, чтобы продемонстриро-
вать уровень своих профес-
сиональных знаний

Попросите его вежли-
во, но твердо перевести 
названные иностранные 
слова. Это вызовет к вам 
симпатию присутству-
ющих

11. Тактика 
демагогии

Когда не срабатывают дру-
гие способы, оппонент ис-
пользует высокопарные 
рассуждения, говоря о вы-
соких ценностях, призва-
нии, ответственности, че-
сти, социальной справедли-
вости, Родине и т.д. Обыч-
но такая тактика прикры-
вает какие-либо иные, ко-
рыстные цели

Признайте справедли-
вость этих мотивов, осо-
бенно если при спо-
ре присутствуют другие 
лица. Однако постарай-
тесь отклонить эти аргу-
менты, используя такти-
ку: «Да, но…». 

12. Тактика 
отсрочек

Оппонент обещает выска-
зать свое мнение по какому-
либо вопросу спустя неко-
торое время или старается 
выиграть время с помощью 
встречного вопроса

Чтобы сохранить за со-
бой инициативу в разго-
воре, попытайтесь до-
биться немедленного от-
вета или высказывания 
точки зрения. Скажите, 
что это кажется вам осо-
бенно важным

13. Тактика 
молчания

Оппонент вниматель-
но вслушивается и укло-
няется от любых высказы-
ваний или впадает в иную 
крайность, начиная излиш-
не громко возражать, при-
чем потом может опять за-
молкнуть

Выразите удивление 
по поводу молчания или 
слишком темперамент-
ного высказывания. Не-
разговорчивого можно 
вызвать на разговор при 
помощи удачно состав-
ленных вопросов. С кри-
кливым не надо согла-
шаться. Он сам скомпро-
метирует себя в глазах 
участников
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Окончание табл. 4
1 2 3

14. Тактика 
непротиворе-
чия

Оппонент пытается навя-
зать конфронтацию не по 
существу, вывести вас 
из равновесия, направить 
разговор по ложному пути

Лучше оставить без 
внимания его замечания 
или отделаться ниче-
го не значащими фраза-
ми типа: «Может быть, 
это и интересно, но меня 
волнует другое»

15. Тактика 
отговорок

Оппонент «напирает», за-
ставляет признаться в не-
способности обосновать 
свою позицию сейчас же

Лучше избежать пря-
мого ответа. На прово-
кации не следует реа-
гировать, лучше отойти 
в сторону или сказать: 
«Хотя вы имеете право 
спрашивать все, что вас 
интересует, я имею пра-
во не отвечать на ваши 
вопросы»

16. Тактика 
упреждения

Вам известно, что оппонент 
хочет поставить вас в труд-
ное положение, пригото-
вив соответствующие аргу-
менты

Уже на начальной ста-
дии сами приведите 
предполагаемое заме-
чание как альтернати-
ву и дайте ответ на него 
до того, как оппонен-
ту представится воз-
можность высказаться. 
Это позволит избежать 
резкого противобор-
ства, снизит риск острой 
схватки

Заметим, что критерии выделения тактик в класси-
фикации Н.Т. Оганесяна несколько неоднородны: такти-
ки № 1-13 характеризуют некорректное поведение оппо-
нента, а тактики № 14-16 отражают суть поведения и ре-
акции человека, против которого направлены некоррект-
ные тактики. 
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Ряд авторов (Л.Д. Столяренко, С.И. Самыгин, И.Н. Куз-
нецов) описывают некоторые непростые ситуации, создава-
емые оппонентами (чаще всего сознательно) и представля-
ют перечень распространенных некорректных тактик, ис-
пользуемых в ходе дискуссии. 

Согласно названным авторам, сложные ситуации воз-
никают, когда докладчику адресуются:

1) наивные вопросы и критика авторитетных людей, 
не являющихся специалистами в обсуждаемой проблеме. 
Сложность в том, что, опровергая такую критику с помо-
щью азбучных истин, ставишь в неудобное положение ма-
ститых оппонентов, которые болезненно реагируют на это;

2) ироничные вопросы с «подковыркой» молодых жиз-
нерадостных людей, желающих повеселить аудиторию. От-
вет возможен либо в духе мягкого юмора, либо серьезным 
тоном с подчеркиванием недопустимости недооценки важ-
ности обсуждаемого вопроса;

3) сложные вопросы, затрагивающие малоизвестную 
докладчику смежную область и заданные с целью «прощу-
пать» его эрудицию и находчивость. В такой ситуации луч-
ше ответить: «Нельзя объять необъятное» или «Решение 
этой задачи не предусматривалось в нашем исследовании»;

4) вопросы, на которые докладчик уже отвечал, а так-
же несуразные вопросы и критика тех, кто невниматель-
но слушал и недопонял суть обсуждаемого дела. Здесь 
важно не впадать в шок от замечаний оппонента, не заяв-
лять ожесточенно: «Я ведь это уже объяснял!», – спокой-
но и кратко повторить ответ, используя фразу: «Как уже 
отмечалось…»;

5) вопросы-замечания о несоответствии выводов до-
кладчика мнению некоего авторитета, имя которого под-
час никому ничего не говорит. Тут может помочь ответ: «По 
мере того как накапливаются новые факты, многие ранее ка-
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завшиеся бесспорными истины, провозглашенные даже ав-
торитетами, пересматриваются»;

6) вопросы, принижающие значимость проблемы или 
полученных результатов. Поскольку в такой ситуации заде-
вается самолюбие выступающего, важно не откликнуться 
эмоциональной вспышкой, а, оценив степень провокацион-
ности вопроса, ответить заранее продуманной фразой. 

В затруднительное положение выступающий может по-
пасть и по своей вине (при недостатке опыта и знаний, на-
личии некоторых личностных качеств и т.д.). Типичные за-
труднения, возникающие при публичном выступлении: 

− нелогичность выступления (непоследовательность 
в изложении сути, нечеткая аргументированность излагае-
мого материала, отсутствие ясности и четкости в достиже-
нии поставленных целей); 

− проблема самовыражения (недостаточная эмоцио-
нальность, зажатость, монотонность выступления, несоот-
ветствие внутреннего состояния и внешних признаков); 

– эгоцентризм (игнорирование плюрализма мнений; 
неспособность и нежелание понять чужое мнение, отлич-
ное от своего); 

– некомпетентность (недостаток информации, неиску-
шенность в конкретных вопросах); 

– проблема контакта (трудности контакта с аудитори-
ей, неспособность расположить слушателей); 

– проблема самоконтроля (трудность в преодолении 
волнения, неумение вести себя);

– проблема выхода из контакта (сумбурность и неза-
вершенность выступления, плохое окончание и неудачный 
выход из разговора) [9: 383-386; 20: 395-399; 22: 104-108].

Перечень некорректных тактик и предлагаемых автора-
ми рекомендаций по борьбе с ними приведен ниже в Табли-
це 5 [9: 394-396; 20: 402-404; 22: 111-113].
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Таблица 5
Некорректные тактики 

(по Л.Д. Столяренко, С.И. Самыгину, И.Н. Кузнецову)

Суть некорректной тактики Рекомендации
1 2

1. Оппонент раздувает проблему, 
выводит ее за границы дискуссии, 
«размазывая» проблему, и умерт-
вляет в зародыше новое

Напомните о рамках дискуссии, 
о ее цели. Попросите еще раз уточ-
нить его антитезис и верните раз-
говор в прежнее русло

2. Оппонент охватывает мелочи 
(второстепенные факты), не затра-
гивая основного тезиса

Спросите, не забыл ли он цель раз-
говора, свою собственную цель. 
Верните его к спорной проблеме

3. Оппонент пытается перехва-
тить инициативу в выборе темы 
разговора: а) подменяет принци-
пиальные вопросы мелочами, б) 
выдвигает тезисы не по существу 
проблемы, в) предлагает контр-
проблему, игнорирует ваши аргу-
менты

Предусмотрите заранее возраже-
ния соперника, изучите их моти-
вы, позиции для того, чтобы: а) 
указать собеседнику на его уход 
от спорного вопроса, б) спросить 
его, какую мысль он доказывал, в) 
попросить высказать отношение 
к вашей аргументации

4. Противник допускает наме-
ки, компрометирующие вас. Тем 
самым он ставит под сомнение 
вашу мысль или предложение. Его 
цели: а) перенести критику на вас, 
на вашу личность, б) приписать 
вам явно нелепые высказывания

Не исключайте комплиментов 
в адрес соперника, выигрывайте 
доброжелательностью, демонстри-
руйте свою объективность. Для 
этого: а) скажите, что умная мысль 
может светиться и в темной ком-
нате, б) не пытайтесь оправдаться, 
в) не проявляйте резких эмоций, г) 
не поддавайтесь на провокацию

5. Оппонент намеренно уводит вас 
к ложным выводам, подтасовыва-
ет факты для того, чтобы впослед-
ствии уличить вас в безграмотно-
сти и дилетантстве

Прекратите обмен мнениями, по-
хвалите собеседника за глубину 
анализа и попросите его сделать 
обобщающий вывод

6. Оппонент скрывает резко отри-
цательное отношение к вашей по-
зиции или к вам под маской добро-
желательности

Остроумно сорвите его маску, на-
помните факт подобной «добро-
желательности» прежде и его ре-
зультат, раскройте его замысел 
всем присутствующим
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1 2
7. Оппонент уличает вас в неком-
петентности, играет на ваших 
ошибках и недоработках, игнори-
рует факты «за» и «против», тен-
денциозно толкует ваши слова

Не проявляйте излишней деликат-
ности. Спросите, о чем конкрет-
но идет речь, ради чего. Попросите 
высказать его соображения по по-
воду того, как выйти из затруднения

8. Противник постоянно меняет 
позицию, крутит вокруг да около, 
пытается найти что-то третье

Не настаивайте на признании, со-
гласии и поддержке вашего пред-
ложения. Он – чья-то марионетка. 
Сверните разговор, который все 
равно ни к чему не приведет

9. Вас грубо одергивают во время 
вашей речи, рассуждений

Не давайте волю своим чувствам. 
Это – попытка соперника вывести 
вас из равновесия. По возможно-
сти будьте сатиричны, ироничны, 
саркастичны по отношению к нему, 
попробуйте спародировать его по-
ведение (разыграйте пародию)

Рассмотрению нечестных приемов и некорректных так-
тик уделяется внимание и в работах Г.В. Бороздиной и Л.Г. 
Павловой [1: 178-185; 15: 99-110]. Авторы отмечают, что не-
честные приемы чаще используются для того, чтобы сбить 
противника с толку, облегчить спор для себя и затруднить 
для противника. Такие психологические уловки разнообраз-
ны по своей сущности, содержат элементы хитрости и пря-
мого обмана, в них проявляется грубое, неуважительное от-
ношение к оппоненту, многие уловки основаны на хорошем 
знании особенностей психологии людей и слабостей чело-
веческой натуры. Приведем выделенные авторами основ-
ные уловки и приемы:

1) «ошибка многих вопросов». Оппоненту одновремен-
но задают несколько различных вопросов под видом одно-
го и требуют немедленного ответа «да» или «нет». Заклю-
ченные в данном вопросе подвопросы бывают прямо про-

Окончание табл. 5
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тивоположны друг другу: один из них требует ответа «да», 
а другой – «нет». Отвечающий, не заметив этого, дает ответ 
только на один из вопросов. Задающий вопросы пользует-
ся этим, произвольно применяя данный ответ к другому во-
просу, и запутывает оппонента. В таких случаях лучше либо 
уклониться от поставленных вопросов (пропустить вопрос 
«мимо ушей», как бы не замечая его), либо четко разделить 
вопросы и последовательно ответить на каждый из них;

2) оценивание вопроса. Часто в дискуссии дается не-
гативная оценка самому вопросу («Это наивный вопрос!», 
«Этот вопрос звучит аполитично!», «Это же догматизм!», 
«Это незрелый вопрос!»), иногда полемисты начинают иро-
низировать над вопросами своего оппонента («Вы зада-
ете такие глубокомысленные вопросы!»; «И вы считаете 
свой вопрос серьезным?»; «Вы задаете такой трудный во-
прос, что я пасую перед ним!»). Такого рода реплики не спо-
собствуют выяснению истины и конструктивному реше-
нию проблемы. Они психологически негативно действуют 
на противника, так как в них проявляется неуважительное 
отношение к нему. Это позволяет человеку, произносящему 
такие фразы, уйти от поставленных вопросов;

3) оттягивание ответа. К таким уловкам относится при-
ем «ответа вопросом на вопрос». Не желая отвечать на по-
ставленный вопрос или испытывая затруднения в поисках 
ответа, пытаясь выиграть время, полемист на вопрос оппо-
нента ставит встречный вопрос. Если противник начинает 
отвечать, то это означает, что он попался на уловку. Этой 
же цели служит прием «ответа в кредит». Испытывая труд-
ности в обсуждении проблемы, оппонент переносит ответ 
на будущее, ссылаясь на сложность вопроса. 

Еще один прием данной категории – «оттягивание воз-
ражения». Человек отвлекает внимание оппонентов второ-
степенными вопросами, рассказами на отвлеченные темы. 
Он ставит вопросы в связи с приведенным доводом (как 
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бы для того, чтобы его прояснить), начинает ответ издале-
ка, с чего-нибудь, не имеющего прямого отношения к дан-
ному вопросу, потом начинает опровергать второстепенные 
аргументы, а затем, собрав силы, разбивает главные дово-
ды оппонента. Этим приемом рекомендуют пользоваться 
и в том случае, если вы сильно растерялись, нервничаете, 
у вас вдруг «пропали» все мысли, в голове путаница. Чтобы 
не показать противнику свое состояние, можно начать гово-
рить о чем-то постороннем твердым, уверенным голосом. 
Даже если довод противника кажется правильным, не всег-
да следует спешить соглашаться с ним;

4) ставка на ложный стыд. Известно, что люди хотят 
выглядеть грамотными, сведущими и компетентными и ча-
сто казаться лучше, чем они есть на самом деле, боятся уро-
нить себя в глазах окружающих. Именно на этом играют не-
которые опытные полемисты. Например, приведя недоска-
занный или даже ложный вывод, противник сопровождает 
его фразами: «Вам, конечно, известно, что наука давно уста-
новила…»; «Неужели вы до сих пор не знаете…?»; «Обще-
известным является факт…» и т.д. Если оппонент признает-
ся, что ему это неизвестно, то он рискует выглядеть несве-
дущим, а если не признается – автор высказывания обретает 
преимущество (оппонент теперь у него «на крючке» и вы-
нужден соглашаться с его аргументами). 

На наш взгляд, лучше первое, чем второе: публично при-
знать себя в чем-то несведущим болезненно для самолюбия, 
однако спасительно для вашей позиции в дискуссии. Лучше 
не идти за сомнительными непроверенными утверждениями, 
давая тем самым неоспоримое преимущество их автору;

5) «подмазывание» аргумента. Слабый довод, который 
может быть легко опротестован, сопровождается компли-
ментами противнику. В таких случаях говорят следующее: 
«Как человек умный, вы не станете отрицать…», «Всем хо-
рошо известна ваша честность и принципиальность, поэто-
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му вы…»; «Человек, недостаточно образованный, не оце-
нит, не поймет приведенный аргумент, но вы…». Иногда 
противнику тонко дают понять, что к нему лично относят-
ся с особым уважением, высоко ценят его ум и признают его 
достоинства;

6) ссылки на свой возраст, образование и положение. 
Довольно часто можно столкнуться с такими рассуждени-
ями: «Вот доживите до моих лет, тогда и судите!»; «Снача-
ла получите диплом, а потом и поговорим!»; «Займете мое 
место, тогда и рассуждать будете!» и др. Однако хорошо из-
вестно, что человек, старший по возрасту, имеющий высшее 
образование или занимающий определенную должность, 
далеко не всегда бывает прав. Именно поэтому не следу-
ет сразу сдавать позиции и отступать, необходимо потребо-
вать, чтобы оппонент привел более веские и убедительные 
аргументы;

7) перевод разговора на противоречие между «словом» 
и «делом». Уйти от предмета обсуждения, оставить в сто-
роне выдвинутый тезис можно с помощью перевода разго-
вора на противоречия между «словом» и «делом»: взгляда-
ми противника и его поступками, образом жизни. Показав 
несоответствие выдвинутого тезиса действиям оппонента, 
другой участник дискуссии ставит его в неловкое положе-
ние, фактически сводит спор на нет. Эта уловка действует 
не только на противника, но и на свидетеля спора. Обычно 
у слушателей нет времени и особого желания вникать в суть 
дела. Даже если между выдвинутым принципом и поведе-
нием не имеется явного противоречия, никто не станет ни 
в чем разбираться, уловка достигнет цели;

8) перевод обсуждения проблемы на точку зрения поль-
зы или вреда. Вместо доказательства истины того или ино-
го положения выясняется, имеет оно пользу для нас или нет. 
Когда мы чувствуем, что данное предложение выгодно нам, 
хотя и имеет вредные последствия для других, мы скорее 
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склонны с ним согласиться. Этой слабостью человеческой 
натуры пользуются недобросовестные спорщики: начина-
ют давить на противника, подчеркивая преимущества сво-
ей позиции для оппонента. Такие доводы нередко называ-
ют «карманными», т. е. удобными, выгодными. И оказыва-
ют они порой просто гипнотическое действие;

9) смещение времени действия. Иногда спорщики ис-
пользуют и такую уловку: в процессе рассуждения они сме-
щают время действия, подменяют то, что справедливо для 
прошлого и настоящего, тем, что произойдет в будущем;

10) самоуверенный тон. В публичном споре большое 
влияние на оппонентов и на слушателей оказывает внуше-
ние, а именно – самоуверенный, безапелляционный, реши-
тельный тон. Человек, говорящий с апломбом, внушитель-
ным голосом психологически давит на присутствующих. 
Когда противник ведет себя очень уверенно, не имея на это 
никаких оснований, даже абсолютно правый оппонент на-
чинает сомневаться в своей позиции. А недостаточно ком-
петентный человек вообще пасует перед таким натиском. 
В подобной ситуации требуются внутренняя собранность, 
выдержка, деловой тон, умение перевести разговор от об-
щих фраз к рассмотрению существа дела;

11) «чтение в сердцах». Суть данной уловки заключа-
ется в том, что разбираются не столько слова оппонента, 
сколько мотивы, которые предположительно заставили его 
так высказаться. Примером могут послужить высказывания 
типа: «Вы говорите из жалости к нему»; «Вас заставляют 
так говорить интересы данной организации»; «Вы пресле-
дуете личные цели» и т.п.;

12) демагогия. Демагогические приемы можно разде-
лить на три класса: опровержение аргументации, игнориро-
вание аргументации, дискредитация аргументации. Опыт-
ный демагог обычно владеет всеми тремя и может даже со-
четать приемы разных классов в рамках одного тезиса. 
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Прием опровержения аргументации роднит демагогию 
с корректной полемикой – но лишь по цели, а не по сред-
ствам. С формальной точки зрения, такая демагогия пред-
ставляет собой спор по существу, из-за чего неискушенно-
му оппоненту уличить использующего приемы этого класса 
бывает довольно трудно. Отличить этот прием можно по на-
личию бездоказательных утверждений (прямых, в форме 
постулатов, ссылок на стереотипы, недостоверные источни-
ки или косвенных, когда желаемое выдается за действитель-
ное; в виде корректных или некорректных аналогий, выда-
ваемых за доказательства). Бездоказательные утверждения 
могут преподноситься в качестве количественной или ка-
чественной подмены, логических ошибок, к которым от-
носятся некорректное следствие, некорректная причинно-
следственная связь (выдача следствия за причину, выда-
ча корреляции за причину, порочный круг, некорректная 
дискретизация, некорректная дедукция и индукция) и ото-
ждествление части и целого. 

При игнорировании аргументации демагог ведет себя 
так, словно доводов оппонента вообще не было (в устной 
дискуссии он также может не давать оппоненту открыть рот 
или перекрикивать его). Формами прямого игнорирования 
могут быть увод от дискуссии («перевод стрелок», ответ во-
просом на вопрос), концентрация на частностях, некоррект-
ная терминология, подмена тезиса, инверсия презумпции, 
выдвижение требований (выдвижение несимметричных 
условий, размен тезисами), релятивизм, отрицание логики. 

При дискредитации аргументации демагогические при-
емы чаще всего адресованы не оппоненту (т.к. шансов убе-
дить его посредством нападок крайне мало), а исключи-
тельно аудитории. Различают дискредитацию тезиса (пря-
мая дискредитация тезиса, прямая апелляция к эмоциям, 
использование эмоционально окрашенных терминов, апел-
ляция к морали и ссылки на осуждаемых или одобряемых 
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авторов или концепции) и дискредитацию оппонента (кле-
вета, оскорбления, провоцирование оппонента, указание 
на осуждаемых единомышленников, подчеркивание реаль-
ных черт оппонента, приписывание скрытых мотивов).

В работе С.И. Поварнина «Искусство спора. О теории 
и практике спора»1716довольно подробно рассмотрены типы 
уловок и манипуляций в рассуждении [19: Гл. 14-24]. Также 
автором выделены несколько совсем грубых приемов, на ко-
торых напоследок хотелось бы остановиться:

− выход из спора (демонстративное механическое пре-
рывание дискуссии, отказ от дальнейшего обсуждения);

− срыв спора (оппонент всячески пытается помешать 
противнику излагать свои мысли, может свистеть, зажимать 
уши, махать на него руками, использовать «группу под-
держки» из зала для создания шума и беспорядка во время 
выступления оппонента и т.п.);

− «призыв к городовому» (объявляется вывод о непри-
миримости позиций и выдвигается призыв пригласить ав-
торитетного «посредника», который, естественно, придер-
живается точки зрения инициатора такого призыва и решит 
спор в его пользу);

− «палочные доводы» (использование грубого давле-
ния и угроз, запугивание оппонента, здесь работает прин-
цип «кошелек или жизнь»);

− «двойная бухгалтерия» (использование двойных стан-
дартов, разных мерок по отношению к себе и к другим, рабо-
тает принцип «что позволено Юпитеру, не позволено быку»);

− ложный отвод довода (аргумент оппонента отметает-
ся под предлогом того, что «это к делу не относится!»);

− «дамский аргумент» (делается противопоставление 
крайней нелепости и своего мнения и затем предлагается 
выбор – естественно, предпочтение отдается второму мне-
нию как более разумному). 
17 http://www.goldentime.ru/wfb_03.htm#pov
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Анализ используемых в дискуссиях некорректных при-
емов показал, что почти все они связаны либо с отклонени-
ем от основного тезиса и манипуляциями с аргументами (на-
рушение логической стороны дискуссии), либо с использо-
ванием приемов манипулирования сознанием и психологи-
ческого давления на оппонента. Таким образом, общие реко-
мендации относительно противостояния большинству не-
корректных приемов сводятся к следующему: 

− внимательно следить за логикой оппонента (удержи-
вать логику дискуссии); 

− постоянно возвращать оппонента к основному тезису 
и призывать к обоснованной аргументации своей позиции, 
отметая все, что не относится к делу;

− иногда полезно называть некорректные тактики, ко-
торые в данный момент использует оппонент: это обезору-
жит противника и вызовет к вам уважение и симпатию ауди-
тории.

Итак, овладение дискуссионной культурой, умение за-
давать нужные вопросы, грамотное использование техник 
логического построения аргументации и ее психологиче-
ского обоснования, умение применять приемы формирова-
ния аттракции, достойно и эффективно противостоять не-
корректным тактикам составляют основу успешного веде-
ния дискуссии и построения имиджа компетентного и куль-
турного человека. 
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РЕЗЮМЕ
Деловое общение требует от человека высокой психоло-

гической культуры и учета эмоциональной стороны деловых 
отношений. Завоевать симпатию и уважение, убедить в пра-
вильности своей позиции, добиться желаемого результата 
в дискуссии легче, если относиться к собеседнику с уважени-
ем и искренней симпатией. Даже самые разумные аргументы 
и выгодные предложения часто отвергаются по причине анти-
патии и негативного отношения к человеку, их выдвигающему. 

Усилить и в некоторых ситуациях даже перевесить аргу-
ментацию оппонента поможет использование психологиче-
ских приемов и техник, начиная с легких приемов формиро-
вания аттракции, вызывающих симпатию и располагающих 
к себе собеседника, заканчивая некорректными и грубыми 
приемами давления, шантажа и манипулирования партнером 
и аудиторией. Часть людей прибегает к использованию таких 
приемов неосознанно или вынужденно (будучи «загнанны-
ми в угол», в попытке «сохранить лицо»), однако некоторые 
используют некорректные приемы воздействия на оппонента 
вполне осознанно и целенаправленно (даже проходят специ-
альное обучение). Участники дискуссии и сами могут поста-
вить себя в сложное положение в силу нелогичности своих 
рассуждений, эксцентричности, некомпетентности или про-
блем с самовыражением и самоконтролем.

Культурному воспитанному человеку важно знать рас-
пространенные уловки и приемы хотя бы для того, чтобы 
уметь их распознавать и достойно им противостоять. В це-
лом все они связаны либо с отклонением от основного тези-
са и манипуляциями с аргументами (нарушением логической 
стороны дискуссии), либо с использованием приемов мани-
пулирования сознанием и психологического давления на оп-
понента. Общие рекомендации относительно противостоя-
ния большинству некорректных приемов включают внима-
тельность к логике дискуссии, следование теме и публичное 
изобличение уловок оппонентов.



КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ                                                  
И ЗАДАНИЯ К РАЗДЕЛУ

1)  Перечислите и опишите суть психологических приемов 
формирования аттракции.

2)  Перечислите и опишите суть психологических приемов 
оказания влияния на собеседника. Приведите примеры 
ситуаций, в которых они часто используются.

3)  Назовите сложные ситуации и типичные затруднения 
в ходе дискуссии, возникающие по вине самого вы-
ступающего. Каковы причины их возникновения? Как 
можно их минимизировать?

4)  Перечислите причины применения некорректных так-
тик в дискуссии.

5)  Приведите примеры некорректных приемов и уловок. 
Какие приемы можно назвать жесткими?

6)  Составьте перечень рекомендаций по противостоянию 
влиянию и манипуляциям со стороны оппонента в ходе 
дискуссии.

7)  Проанализируйте свое поведение в ходе дискуссии – 
какие корректные и некорректные приемы присутству-
ют в вашем арсенале? Насколько они эффективны? 
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ОСНОВНЫЕ ФОРМЫ ПРОВЕДЕНИЯ ДИСКУССИИ

Дискуссия в форме «круглого стола»: цели, требования 
к подготовке и организации, технология проведения. Дискуссия 

в форме дебатов: цели, требования к подготовке и организации, 
технология проведения. Дискуссия в форме судебного заседания: 

цели, требования к подготовке и организации, технология 
проведения. Сущность метода «мозгового штурма». 

Разновидности «мозгового штурма». Технология организации 
и проведения «мозгового штурма». Техники стимулирования 

активности участников группы. Типичные ошибки в проведе-
нии, достоинства и недостатки метода

В качестве основных форм проведения дискуссии мож-
но выделить следующие: дискуссию в форме дебатов, в фор-
ме «круглого стола», в форме судебного заседания и дискус-
сию в форме «мозгового штурма» [2; 3; 14; 16; 18; 23]. Дан-
ные формы проведения дискуссии являются довольно эф-
фективными и часто используются на практике. По сути, 
все они представляют собой дискуссионное обсуждение 
и практически одинаковы по продолжительности проведе-
ния, однако цели и задачи, технологии и, соответственно, 
эффекты разных форм дискуссии существенно отличают-
ся. Выбор формы проведения дискуссии ведущим зависит 
от тех задач, которые он ставит перед собой и группой.
Дискуссия в форме «круглого стола»

Цель дискуссии: сплочение группы, создание теплой 
дружеской атмосферы в коллективе, более глубокое знаком-
ство членов группы, познание себя и других, развитие эмпа-
тии, обмен интересной и полезной информацией, создание 
работоспособного творческого коллектива. 

Продолжительность дискуссии: 1–1,5 часа.



150

Технология организации и проведения дискуссии: На под-
готовительном этапе дискуссии выбирается тема, ведущий. 
Также могут быть выбраны наблюдатели (один или два), ко-
торые заранее инструктируются, что именно они должны от-
слеживать и фиксировать в поведении участников. Напри-
мер, это может быть использование различных дискуссион-
ных тактик и приемов, особенности невербального и пара-
лингвистического поведения участников, достижение цели 
(удалось ли создать непринужденную атмосферу, сплотить 
группу и расположить участников друг к другу и т.п.). Нали-
чие наблюдателей не является обязательным условием про-
ведения «круглого стола», это делается по усмотрению пси-
холога (или ведущего). В деловой практике проведения «кру-
глого стола» ведущий иногда может приглашать независимо-
го эксперта или, наоборот, гостя, весьма далекого от обсуж-
даемой темы (непрофессионала), но являющегося интерес-
ной личностью. Это позволяет оживить дискуссию, придать 
ей некую яркость и неординарность. 

Ведущий заранее составляет список участников и тема-
тику их «выступлений» (то, о чем каждый участник хотел 
бы рассказать, проблемы, которыми он хотел бы поделить-
ся, вынести на обсуждение). Следует отметить, что количе-
ство участников «круглого стола» должно быть ограничено: 
оптимально – это 6-12 человек. Меньшее количество может 
сделать дискуссию утомительной и напряженной для участ-
ников (каждому придется много говорить, сокращается вре-
мя на обдумывание), что противоречит цели данного меро-
приятия. Большее количество приведет к тому, что часть 
участников неизбежно будет «выпадать» из обсуждения, от-
ключаться. В итоге они так и не реализуют свои потребно-
сти высказаться и быть выслушанным, их проблемы и пере-
живания останутся при них, что делает их участие в дискус-
сии бессмысленным и бесполезным. 
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Ведущий должен заранее продумать и подобрать основ-
ные линии обсуждения, ключевые и переломные вопросы 
или суждения, позволяющие менять ход дискуссии, распре-
делить очередность выступления участников. Следует пом-
нить об основных целях такой дискуссии, поэтому особое 
внимание уделяется созданию доброжелательной атмосфе-
ры и ведению обсуждения в «мирном» русле. В связи с этим 
тему дискуссии нужно подбирать с особой тщательностью: 
она не должна содержать противоречий и острых конфлик-
тогенов, а лишь способствовать самораскрытию участни-
ков, вызывать желание поделиться опытом и переживания-
ми. В этом дискуссия в форме «круглого стола» является аб-
солютной противоположностью дискуссии в форме дебатов. 
Примерами тем «круглого стола» могут быть: «Красота и здо-
ровье», «Хобби и увлечения», «Как пережить расставание», 
«Будущее России», «Проблемы современной молодежи», 
«Тысяча и один способов отдохнуть», «Мода и Я», «Уютный 
дом», «Мои домашние животные», «Подарки» и т.д. 

Реализации цели дискуссии должна способствовать 
и организация пространства для обсуждения. В данном слу-
чае – это расположенный в центре комнаты круглый стол 
в прямом смысле этого слова, удобные стулья или крес-
ла вокруг стола для участников. Ведущий садится во главе 
стола, но не возвышается над участниками и практически 
не отличается от них. Его роль – мягко направлять обсуж-
дение, открывать и закрывать дискуссию (произносить вво-
дное слово и подводить итоги). В целом же все участники 
равны, и дискуссия протекает довольно свободно: участни-
ки могут давать комментарии, задавать друг другу вопросы 
в ходе обсуждения. Здесь не предусмотрено особых ограни-
чений, жестких рамок, регламента выступлений, четкости 
позиций участников. Некоторые темы «круглого стола» по-
зволяют сопровождать обсуждение чаепитием: можно зара-
нее договориться с участниками и принести разные сладо-



152

сти и чай. Однако это создает совершенно расслабляющую 
обстановку, поэтому решение в пользу чаепития принимает 
психолог (ведущий) в зависимости от особенностей группы 
и обсуждаемой темы. 

Дискуссия в форме дебатов
Цель дискуссии: совершенствование в искусстве убеж-

дения, красноречия, отстаивания собственной позиции, на-
учение использованию приемов влияния на партнера и про-
тивостояния влиянию и некорректным тактикам ведения 
дискуссии.

Продолжительность дискуссии: 1–1,5 часа.
Технология организации и проведения дискуссии: Для 

проведения дебатов на этапе подготовки выбирается тема, 
непременно содержащая в себе противоречие, подразуме-
вающая наличие двух или даже более спорных позиций, 
провоцирующая полемику, желание подискутировать. На-
пример, это может быть: «Семья: пережиток прошлого или 
наше будущее?», «Казнить нельзя помиловать (аборты – где 
ставить запятую?)», «Эвтаназия: узаконенное убийство или 
акт милосердия?», «Психология сегодня: средство манипу-
лирования сознанием или помощь душе?» и т.п.

Для проведения дебатов выбирается ведущий, две ко-
манды участников по 5-6 человек в каждой, отстаивающие 
противоположные позиции, наблюдатели (один или два). 
Можно еще приглашать аналитика и экспертов. Аналитик – 
человек с хорошо развитыми аналитическими способно-
стями и высоким уровнем интеллекта, его функция – в ходе 
дискуссии подвергать сомнению или критике неясные и сла-
бые аргументы участников, обобщать некоторые суждения, 
выделять новые линии и направления обсуждения. Экспер-
ты – люди, сведущие в обсуждаемой области, профессиона-
лы. Они могут комментировать позиции участников и оце-
нивать аргументы с точки зрения их объективной состоя-
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тельности. Решение о целесообразности привлечения экс-
пертов принимает ведущий, руководствуясь при этом осо-
бенностями группы и самих экспертов. Слишком агрессив-
ные, жесткие, директивные эксперты и неуверенные в себе 
участники – неудачное сочетание для проведения дебатов. 

Ведущий заранее подбирает вопросы, продумывает ли-
нии обсуждения, готовит вводную часть. Следует помнить, 
что разогрев и настройка участников на обсуждение обяза-
тельны! Примеры приемов введения в дискуссию мы рас-
сматривали в разделе, посвященном организации и про-
ведению дискуссии. Лучше заблаговременно дать задание 
участникам команд подготовить аргументы в защиту своей 
позиции, продумать возможные вопросы и контраргументы 
оппонентов и подготовиться к ответу на них. В любом слу-
чае после вводной части и разогрева ведущий дает время 
командам на организацию своего выступления (при нали-
чии предварительной подготовки 5-10 минут, при ее отсут-
ствии – чуть больше, 15-30 минут). Обычно пространство 
организуется так, чтобы команды располагались друг на-
против друга, в передней части зала устанавливается трибу-
на для выступления. После предварительного обсуждения 
командам по очереди предоставляется трибуна, где обычно 
один или двое делегированных членов представляют пози-
цию своей команды, аргументы и их обоснование. Во время 
своего выступления, обычно ближе к концу, команда может 
озвучить и предполагаемые контраргументы и тут же дать 
на них ответы. Выступление у трибуны должно быть чет-
ким, лаконичным, содержательным. Ведущий может уста-
навливать временной регламент выступлений. В это время 
другая команда внимательно слушает, не перебивая, и мо-
жет фиксировать на бумаге свои вопросы и возражения для 
дальнейшего обсуждения. 

После того, как обе команды кратко изложили свои по-
зиции, ведущий открывает свободное обсуждение отдель-
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ных тезисов и идей. Практика показывает, что не всегда 
каждый отдельный участник должен выходить для выска-
зывания к трибуне. Это снижает динамику дискуссии, соз-
дает лишнюю суету. Лучше продолжать обсуждение с мест. 
При этом ведущий поддерживает порядок в зале, может да-
вать слово или лишать слова (когда участник говорит не по 
существу, злоупотребляет некорректными приемами), огра-
ничивать многословных участников, может менять направ-
ление дискуссии, подытоживать сказанное, задавать вопро-
сы, напоминать о целях и теме дискуссии (если участники 
отклоняются от темы или переходят «на личности» и эмо-
ции). Когда все основные вопросы обсуждены, ведущий 
подводит итоги дискуссии, делает обобщения, представляет 
резюме сказанного, благодарит участников. Закрытие дис-
куссии является обязательным моментом, обеспечивающим 
психологический комфорт участников, дающим ощущение 
собственной эффективности и продуктивности. 

Напомним, что именно дебаты предоставляют широкие 
возможности участникам поупражняться в использовании 
различных тактик, разных видов вопросов и замечаний, ис-
пользовании невербальных и паралингвистических средств 
коммуникации. При неоднократном использовании тех-
нологии дебатов в обучении подростков и взрослых мож-
но заранее познакомить участников с перечнем логических 
и психологических приемов ведения дискуссии и дать уста-
новку на их использование в процессе обсуждения, а на-
блюдателям – установку на их отслеживание. Таким обра-
зом, участники будут сосредоточены не только на содержа-
нии темы, но и на обучении коммуникации.

Дискуссия в форме судебного заседания
Цель дискуссии: научение принятию самостоятель-

ных и ответственных решений, анализу возникающих под-
ходов и идей, пониманию многоальтернативности пробле-
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мы, актуализация творческого потенциала, совершенствова-
ние искусства убеждения и красноречия, отработка тактик 
и приемов влияния на партнера, различных видов вопросов 
и замечаний.

Необходимое время для проведения дискуссии: 1–1,5 
часа.

Технология организации и проведения дискуссии: 
В центре дискуссии – разбирательство условного судебного 
дела всем известного литературного героя или героя фильма 
(пьесы, мультфильма). Это может быть дело об убийстве От-
елло Дездемоны, Раскольниковым – старухи-процентщицы, 
волком – бабушки и Красной Шапочки, о похищении ребен-
ка Снежной Королевой, о доведении до самоубийства Анны 
Карениной и т.п. В зависимости от возраста и степени под-
готовки и знаний участников в той или иной области может 
быть выбрано и более серьезное «дело». Например, для сту-
дентов – будущих психологов можно брать за основу судеб-
ного разбирательства психологические теории или извест-
ные случаи из практики: создание и публичное распростра-
нение психосексуальной теории З. Фрейдом, жестокое об-
ращение с животными создателей бихевиоризма, уничтоже-
ние психологического тестирования как научного направле-
ния в 1936 г. в России и т.д.

Проведение подобного мероприятия требует серьез-
ной подготовки. Во-первых, все участники должны хорошо 
знать сюжет, персонажей и основные события рассматри-
ваемого «дела». Для этого следует еще раз перечитать (пе-
ресмотреть) произведение, которое взято в качестве осно-
вы для судебного разбирательства. Практика показывает, 
что в ходе разбирательства не стоит отклоняться от сюжета 
и уходить в фантазии, импровизировать по поводу не имев-
ших места событий, поступков, свидетелей или черт героев. 
Такая тактика заводит в тупик, сводит позитивные эффекты 
дискуссии на нет, часто заканчивается ссорами и перепал-
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ками участников. Импровизации возможны только в выборе 
тактики поведения и манере выступления участников про-
цесса, отборе тех или иных фактов, свидетелей и порядке их 
появления на слушании «дела», вынесении вердикта и при-
говора обвиняемому. 

Сама процедура проведения судебного разбиратель-
ства схожа с реальной жизненной ситуацией: заранее выби-
рается обвиняемый, потерпевший, свидетели, судья, проку-
рор, адвокат. Судья председательствует на процессе, ведет 
его и в конце выносит решение о виновности обвиняемого 
и приговор (каким должно быть наказание в случае призна-
ния вины обвиняемого). Поскольку «дело» является услов-
ным, приговор может быть шуточным и необычным (напри-
мер, «месяц без сладкого»). Прокурор представляет обви-
нение и готовит свидетелей со стороны обвинения, адвокат 
представляет интересы обвиняемого и готовит свидетелей 
со стороны защиты. Списки свидетелей представляются су-
дье заранее: это позволяет другой стороне лучше продумать 
свою линию. В слушании также могут участвовать вспомо-
гательные персонажи: судебный пристав (приглашает сви-
детелей в зал суда), секретарь суда (ведет протокол и при-
глашает свидетелей в зал суда, если отсутствует судебный 
пристав). Можно также выбрать присяжных, которые слу-
шают «дело» и в итоге выносят вердикт: «виновен» или «не 
виновен» (в этом случае судья в конце выносит только при-
говор). В подготовке судебного заседания могут быть задей-
ствованы и другие лица, не участвующие непосредственно 
в самом судебном процессе. Они могут участвовать в под-
готовке обвинения или защиты: например, искать аргумен-
ты для сторон, участвовать в подготовке и репетиции пове-
дения свидетелей и др. 

На процессе судья сначала кратко оглашает суть рас-
сматриваемого «дела» (кто и в чем обвиняется), представ-



157

ляет участников процесса, спрашивает, признает ли обви-
няемый себя виновным (обычно ответ отрицательный!). 
Перед рассмотрением «дела» в суде можно провести след-
ственный эксперимент, чтобы воспроизвести преступление 
во всех деталях. Представитель следствия собирает всех 
действующих лиц и предлагает им инсценировать, условно 
воспроизвести события, которые способствовали открытию 
дела. После открытия слушания судьей слово предоставля-
ется стороне обвинения: прокурор кратко излагает обстоя-
тельства «дела» и выдвигает обвинение, поочередно при-
глашаются в зал суда и «допрашиваются» свидетели со сто-
роны обвинения. При этом после вопросов прокурора адво-
кат также может задавать вопросы свидетелям. После до-
проса всех свидетелей со стороны обвинения наступает оче-
редь свидетелей со стороны защиты, которые также пооче-
редно приглашаются в зал суда для дачи показаний по су-
ществу «дела». Обвиняемый может давать показания в лю-
бой момент слушания по рекомендации адвоката и с разре-
шения судьи. После того, как были выслушаны все свиде-
тельские показания, судья открывает так называемые «пре-
ния сторон»: с заключительной речью выступает прокурор 
и затем адвокат, предоставляется «последнее слово» обви-
няемому. В конце судья (или суд присяжных, если есть) уда-
ляются для вынесения вердикта. После возвращения в зал 
суда и провозглашения вердикта судья выносит приговор, 
объявляет меру наказания. 

Часто специфичность подобного рода дискуссии вызы-
вает некоторый страх и сомнения участников, можно услы-
шать высказывания типа: «Мы же не юристы – откуда нам 
знать все эти тонкости процедуры проведения судебного за-
седания, последовательности выступления участников, тер-
минологии, поведения судьи, прокурора и адвоката!» Дис-
куссия в форме судебного заседания включает в себя элемен-
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ты игры и драматизации, поэтому не стоит воспринимать все 
слишком серьезно. Следует объяснить участникам, что цель 
дискуссии – не оттачивание юридических знаний и навыков 
(здесь процедура менее строга, возможны некоторые вольно-
сти, главное – придерживаться основного порядка проведе-
ния судебного заседания). Главная цель – экспериментирова-
ние с образами, творческая самореализация, оттачивание ис-
кусства убеждения и красноречия, развитие аналитического 
мышления. Однако перед проведением мероприятия жела-
тельно все-таки ознакомить участников с порядком проведе-
ния судебного слушания: для этого можно посмотреть филь-
мы, где в основу сюжета положен именно судебный процесс 
(например, «Свидетель обвинения», «Присяжная» и др.), за-
писи судебных телевизионных шоу (их сегодня довольно 
много транслируют на разных каналах) или изучить матери-
алы в Интернете. Это позволит составить хоть какое-то пред-
ставление о процедуре судебного заседания.

Стоит также уделить внимание организации простран-
ства для проведения дискуссии и размещению участников. 
В центре ближе к стене за столом располагается судья, за от-
дельными столами по правую руку от него – прокурор и по-
терпевший, по левую руку – адвокат и обвиняемый. В сере-
дине напротив судьи находится трибуна для свидетелей, да-
лее – ряды для зрителей. Также неподалеку от судьи мож-
но разместить секретаря суда и присяжных (если они есть). 
Свидетели ждут за дверью и приглашаются в зал только 
по вызову судьи, а после дачи показаний остаются в зале 
суда. При желании можно добавить судебную атрибутику 
(молоток и мантию для судьи, парики с буклями или специ-
альные четырехугольные шляпы с кисточками для проку-
рора и адвоката) и даже костюмы. Это очень украсит меро-
приятие, придаст ему более торжественный вид, позволит 
участникам лучше вжиться в роль.
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Дискуссия в форме «мозгового штурма»
По разным источникам метод «мозгового штурма» по-

явился в 30-е годы XX века как метод коллективного про-
дуцирования новых идей, а в 1953 году американский пси-
холог Алекс Осборн официально внедрил метод «мозго-
вого штурма» как попытку усовершенствовать метод проб 
и ошибок. На практике, пытаясь решить задачу этим мето-
дом, изобретатель выдвигает какую-то идею («А если сде-
лать так?»), а затем методом проб и ошибок проверяет, го-
дится она или нет. А. Осборн заметил, что есть люди, ко-
торые по складу ума хорошо «генерируют» идеи, но пло-
хо справляются с их анализом. И наоборот: некоторые люди 
больше склонны к критическому анализу идей, чем к их «ге-
нерации». А. Осборн решил разделить эти процессы: пусть 
одна группа, получив задачу, только выдвигает идеи, хотя 
бы и самые фантастические, а другая группа пусть только 
анализирует выдвинутые идеи. А. Осборн назвал свой ме-
тод «брейнсторминг». Метод не устраняет беспорядочных 
поисков, в сущности, он делает их еще более беспорядоч-
ными. Однако без методологии «пробы» долгое время идут 
в направлении «вектора инерции»: они не просто беспоря-
дочны, они преимущественно направлены не в ту сторону, 
поэтому, по мнению специалистов, переход к «простой бес-
порядочности» − уже какой-то прогресс.

«Мозговой штурм» («мозговая атака», «брейнстор-
минг») − это процедура группового креативного мышле-
ния, средство получения от группы лиц большого количе-
ства идей за короткий промежуток времени17.17В любом слу-
чае, практически во всех определениях данного метода клю-
чевыми словами являются групповая работа, генерация но-
вых идей и креативность1818[2; 3; 14; 16; 18; 23].

Вариант «мозгового штурма» хорошо всем знаком 
по телевизионной передаче «Что? Где? Когда?». Метод 
17 http://www.brainstorming.ru/article/brainst1.htm
18 http://www.brainstorming.co.uk/tutorials/definitions.html#brainstorming
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по сути7 построен на вольном высказывании ассоциаций. 
Свободное ассоциирование первоначально использовалось 
в психотерапии, сейчас оно применяется и для группового 
решения задач. Смысл в том, чтобы коллективно генериро-
вать идеи для рекламы или решения деловых задач, которые 
не пришли бы в голову отдельному человеку дома на дива-
не или в офисе за столом. Слово за слово, образ за образ – 
один высказывает, другой подхватывает, третий завершает. 
То, что для решения рациональных задач эффективно ис-
пользовать такие иррациональные методы, подтверждается 
экспериментальными исследованиями, например, в области 
психологии рекламы. Исследования Калифорнийского уни-
верситета в Лос-Анджелесе (UCLA) показали, что извест-
ные брэнды потребитель воспринимает, в отличие от любо-
го другого слова, активируя не «лексические» зоны мозга, 
а те, что отвечают за эмоции. Специалисты в области рекла-
мы хорошо это знают и используют в своей работе. «Воз-
действие торговых марок таково, что они вызывают целый 
набор ассоциаций и мыслей, которые в большей своей ча-
сти относятся, скорее, к эмоциям, чем к логике», − Роберт 
Джонс, руководитель группы консультантов при лондон-
ской компании Wolff Olins. 

Еще один психологический принцип, положенный 
в основу метода, заключается в том, что групповая ра-
бота по выдвижению и последующему анализу идей эф-
фективнее индивидуальной в силу действия социально-
психологических механизмов. Экспериментально обнару-
жено, что человек средних способностей может придумать 
почти вдвое больше решений, когда работает в группе, чем 
когда трудится в одиночку. Такая ситуация вызывает сорев-
нование между членами группы. До тех пор пока соревно-
вание не вызывает критических или враждебных установок, 
оно способствует интенсификации творческого процесса, 
т.к. каждый участник старается превзойти другого, выдви-
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гая новые предложения. В «брейнсторминге» работает так 
называемый принцип синергии: умножение возможностей 
группы таким образом, что ее общий потенциал становит-
ся выше суммы индивидуальных потенциалов отдельных 
участников. Заставить этот принцип работать – задача веду-
щего, который использует для этой цели специальные при-
емы и техники.

«Мозговой штурм» используется в самых разных об-
ластях − от решения научно-технических, управленческих, 
творческих задач до поиска вариантов поведения в слож-
ных социальных и личных ситуациях. Основными сфера-
ми применения метода сегодня являются система образова-
ния, медицина, менеджмент и маркетинг (общее и финансо-
вое управление, администрирование, управление кадрами), 
наука и производство, информационные технологии (рекла-
ма, СМИ). Альтернативными методами могут считаться ме-
тод фокусных групп и собрание по составлению требова-
ний, где в интерактивной форме собирается и анализирует-
ся информация от множества людей, а также метод крити-
ческих случаев. 

Существуют разновидности «мозгового штурма»:
1) по типу работы: классический и облегченный вари-

анты. В классическом варианте ведущий благодарит участ-
ников за проделанную работу и сообщает, что высказанные 
идеи будут доведены до сведения специалистов, способных 
оценить их с точки зрения применения на практике. Облег-
ченный вариант подразумевает последующее осуществле-
ние оценки идей самими участниками «брейнсторминга»;

2) по количеству участников: индивидуальный, пар-
ный, групповой (в микрогруппах 4-12 человек или макро-
группах 20-30 человек), массовый (используются мультиме-
дийные технологии, Интернет, телемосты и пр.);

3) по направлению поиска: прямой (пытаются создать 
нечто новое: идею, продукт, технологию и др.) и обратный 
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(ищут недостатки уже готового продукта или проекта, что 
позволяет поставить новые изобретательские задачи);

4) по количеству стадий: одностадийный (одна сессия 
продолжительностью 1-1,5 часа), двухстадийный (два этапа 
по полтора часа, в перерыве ведется свободное обсуждение 
проблемы), мультистадийный (применяется при решении бо-
лее серьезных задач и может быть организован в форме вы-
ездного мероприятия продолжительностью несколько дней).

Обратимся теперь к рассмотрению главного вопроса – 
технологии организации и проведения «мозгового штурма». 

Существуют разные модели организации и проведения 
«мозгового штурма», в которых варьируется количество эта-
пов (от двух до десяти), мнение о необходимости ведуще-
го, размер креативной группы, приемы и техники разогрева 
и стимулирования активности участников. На наш взгляд, 
в проведении «мозгового штурма» целесообразно выделить 
три традиционных для любой подобной процедуры этапа: 
подготовительный, основной и заключительный. 

Подготовительный этап включает выбор и проработ-
ку темы, определение направлений групповой работы, фор-
мирование креативной группы. Чаще всего это является 
обязанностью ведущего (модератора, фасилитатора). Веду-
щий может назначить наблюдателей, если это необходимо. 
Они могут фиксировать информацию (хотя обычно ведется 
запись), особенности поведения участников. Ведущий мо-
жет быть выбран из среды участников, но, поскольку про-
ведение «мозгового штурма» требует серьезных знаний тех-
нологии и опыта, многие организации для решения серьез-
ных задач таким методом предпочитают приглашать квали-
фицированных специалистов. 

В целом наличие ведущего не является общепризнан-
ным правилом организации «мозгового штурма». Некото-
рые специалисты ставят под сомнение его необходимость: 
по их мнению, сама процедура не предполагает даже наме-
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ка на главенство или доминирование. Работа группы с ве-
дущим, направляющим и структурирующим обсуждение, 
это – отдельная технология, называемая «синектической 
группой». Поэтому, если заранее сформулирована тема для 
обсуждения, участники – активные творческие люди, мо-
тивированные на решение поставленной задачи, то группу 
можно предоставить самой себе. Ведущий может или быть 
«не у дел» или даже мешать группе своими указаниями. Од-
нако практика показывает, что, будучи и так, по сути, ме-
тодом стихийного беспорядочного поиска решений про-
блемы, без должной организации и руководства «мозговой 
штурм» рискует превратиться, по словам очевидцев, в «су-
масшедший дом». 

Существуют определенные требования к участникам 
креативной группы:

− оптимальный размер группы – 8-12 человек (по раз-
ным источникам нижний предел – 4 человека, верхний – 15 
человек). Не рекомендуется набирать больше 15, т.к. при этом 
велика вероятность возникновения «хорд» (группа будет рас-
падаться на подгруппы по 2-3 человека, занятых отдельными 
разговорами). Слишком маленькая группа обладает невысо-
кой продуктивностью и быстрой утомляемостью;

− участники группы должны быть яркими, энергич-
ными, интересными личностями. Не рекомендуется брать 
в группу ленивых, медлительных, «троллей» и «теплохлад-
ных». Социальный статус участников должен быть пример-
но равным, не желательно брать зависимых друг от друга 
людей (родственников, начальников и подчиненных и т.п.). 
По поводу наличия и количества экспертов в группе у спе-
циалистов нет единого мнения. Идеальный вариант – иметь 
в группе лишь несколько профессионалов, глубоко сведу-
щих в рассматриваемой проблеме, и достаточно «профа-
нов» (специалистов из других областей), обеспечивающих 
свежий взгляд «со стороны». Профессионалы с их специ-
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альными знаниями и стремлением осмысливать высказыва-
емые идеи в соответствии с имеющимся опытом могут ско-
вывать воображение и свести процесс творчества на нет;

− следует подобрать и подготовить помещение для ра-
боты. Обсуждение проблемы должно проходить в комфорт-
ной и непринужденной обстановке. Традиционно для про-
ведения «мозгового штурма» требуются удобные кресла, 
обычно расположенные по кругу, две-три доски (пласти-
ковые или магнитные для фиксации некоторых моментов), 
наличие стола необязательно. Также потребуются техниче-
ские средства для записи (диктофон, магнитофон или виде-
окамера), бумага и ручки, маркеры, возможно ватман, стике-
ры, магнитики (для доски). 

1. Основной этап «мозгового штурма» включает в себя 
вводную часть, фазу разогрева и собственно фазу генерации 
идей. Вводная часть обычно длится не более 15 минут, в ней 
ведущий объявляет тему, кратко разъясняет сущность мето-
да и правила действий участников. На этом этапе также про-
исходит знакомство участников (если они не знакомы друг 
с другом). Основные правила для участников в целом отра-
жают суть метода: 

– выдвигать можно любые идеи и предложения, даже 
самые фантастические, смешные и нелепые;

− нет никаких регламентов, очередности и приорите-
тов в высказываниях для отдельных участников: говорить 
можно все, что приходит в голову, не спрашивая разрешения 
ведущего;

− на этапе генерации идей запрещена всякая критика, 
даже молчаливая (в виде ухмылок, гримас, пожиманий пле-
чами и т.п.);

− идеи, которые участники не успели или не смогли 
по каким-то причинам озвучить, можно записать на бумаге 
и в конце сдать ведущему;
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− если подразумевается этап анализа идей той же груп-
пой, на нем нужно выработать четкие критерии анализа 
и тщательно проработать каждую идею.

Предпочтительно, чтобы все участники получили 
в письменном виде четко сформулированную задачу и пра-
вила поведения, оформленные в виде короткой памятки.

Этап разогрева обязателен для любого вида «мозгово-
го штурма», игнорирование его может привести к печаль-
ным последствиям типа «мозговой штурм не зажегся». Ра-
зогрев может состоять из нескольких игровых упражнений, 
решения 2-3 задач, друдлов и т.п. заданий на активацию кре-
ативного мышления20.19Например, это может быть создание 
рекламного брэнда какого-нибудь продукта или придумыва-
ние нетрадиционных способов использования каких-нибудь 
обычных предметов (газеты, ножа, кирпича, книги и пр.). 
Можно попросить придумать как можно больше способов 
извлечения воды из стоящей на столе полной чаши (при 
этом ее нельзя двигать и повреждать). Примеры специаль-
ных заданий на развитие и активацию креативного мышле-
ния приведены в Приложении 1. 

Этап генерации идей является ключевым в процедуре 
«мозгового штурма», это то, ради чего, собственно, люди 
собрались вместе. Сущность процедуры состоит в том, что 
участники в свободной форме высказывают свои идеи. Ча-
сто можно увидеть, как в разгаре процедуры участники на-
чинают выкрикивать идеи, перебивать друг друга. Более 
того, это рассматривается как плюс, т.к. означает, что «моз-
говой штурм зажегся, подсознание пробито, и участники 
завелись». Качество же идей (эффективность, оригиналь-
ность) обычно повышается во второй половине «мозгово-
го штурма»: например, на выездных мероприятиях качество 
идей во 2-й день существенно выше, чем в 1-й день.
20 http://www.brainstorming.ru/article/brainst2.htm
 http://www.superidea.ru/
 http://www.brainstorming.co.uk/
 http://www.trizland.ru/tasks.php?top=50
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Важное правило на этапе генерации идей − запрет 
на всякую критику. Практика показывает, что полностью 
избежать этого никому не удается (человек так воспитан), 
но усилиями ведущего можно минимизировать количество 
и качество критики. На этапе набрасывания идей поощря-
ются любые, самые нелепые и абсурдные предложения. 
В американской практике даже есть такой метод, как «force 
fit − get fired» (доведи до ручки − и тебя уволят): предложен-
ная идея должна быть настолько дикой, что, если она бу-
дет выдвинута в реальных условиях, начальник немедлен-
но уволит инициатора. 

Есть мнение, что идеи нужно фиксировать на доске, 
это – работа наблюдателей или ассистентов. Но, как прави-
ло, успеть записать все невозможно (очень быстрый темп!), 
поэтому должна параллельно вестись аудио- или видеоза-
пись. В случае пауз и задержек с выдвижением новых идей, 
ведущий использует специальные техники и приемы для ак-
тивизации и мобилизации участников:

− техника снятия барьеров. Перед началом «мозгового 
штурма» раздаются бэджики, на которых участники пишут 
придуманное имя или псевдоним. Это могут быть истори-
ческие личности, герои фильмов, растения и т.д. Затем все 
по очереди обращаются друг к другу на «ты» с любым во-
просом. Это позволяет создать непринужденную обстанов-
ку, снять все возрастные или социальные ограничения и го-
ворить любые глупости (это не Петров выдвигает такую 
«дурацкую» идею, а «Архимед»). Как правило, сам выбор 
псевдонимов − очень веселая процедура и создает творче-
ское настроение;

− техники активного слушания, перефразирования, ин-
терпретации друг друга. Выявлено, что интерпретации мо-
гут существенно развить первоначальную идею;

− техника «активной паузы». Услышав интересное, пер-
спективное, с его точки зрения, высказывание в группе, веду-
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щий объявляет: «Теперь давайте 3-4 минуты помолчим, и по-
том каждый выразит свое отношение к тому, что сейчас про-
звучало». В тишине происходит интенсивная индивидуаль-
ная работа, как правило, развивающая сказанное перед этим;

− прием групповой саморефлексии (переосмысление 
способов взаимодействия участников). Как мы работаем? 
Что нам мешало? Что получилось хорошо? и т.п. Нередко при 
этом группа находит способы улучшения взаимодействия;

− изменение фокусировки. Ведущий может менять 
фрейм проблемы или цели, рассматривая ее с другой точки 
зрения, менять приоритеты критериев или ценностей, ме-
нять уровень концентрации, выявлять ограничивающие до-
пущения, находить «недостающие звенья», проводить раз-
деление, чтобы установить субцели или проработать от-
дельные области проблемного пространства, менять ра-
курсы или состояния (например, с помощью юмора), пере-
ключать репрезентативные каналы и поощрять латеральное 
мышление;

− чередование периодов групповой и индивидуальной 
работы. После периода групповой работы участники рас-
ходятся на 20-30 минут по одному, чтобы обдумать зада-
чу и принести в группу свои идеи. Или же группа делится 
на 3-4 подгруппы для той же цели. Такой режим помогает 
разнообразить работу;

− визуализация процесса и результатов работы. Сле-
дует изображать на ватмане, листах бумаги или доске все, 
что происходит или наработано: схемы мышления, рисунки, 
графики и тексты (ключевые слова, выводы, мнения и т.п.) 
с последующей демонстрацией друг другу;

− прием синектики (использование очень далеких и па-
радоксальных аналогий). Обученный модератор управляет 
группой, стараясь придать ей видение проблем, потребно-
стей или действий в свете новых и часто необычных пер-
спектив. Например, модератор может предложить группе 
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вообразить, что они − на необитаемом острове, без привыч-
ных условий и инструментов для выполнения самых про-
стых операций; однако в изобилии имеются природные ре-
сурсы. Ситуацию в группе можно сравнить со стадионом, 
где все сидят на трибунах, а мяч гоняет лишь один игрок. 
Синектика развивает воображение, помогает поиску. Синек-
тические приемы могут заходить довольно далеко и очень 
оживляют обстановку;

− метод «девятиэкранки»: схема многоэкранного мыш-
ления, рассмотрение не только исходной системы объек-
та, но и ее под-систем, над-систем по линии времени до – во 
время – после. Изучается минимум три уровня дробления 
системы и три временных стадии. Профессионалы могут 
использовать более сложные схемы многоэкранного мыш-
ления и рассматривать антисистемы, различные би- и поли-
системы, свернутые системы. Это помогает понять, что суще-
ствующие идеи могут быть модифицированы десятками раз-
ных способов. Методу многоэкранного мышления обучают 
на специальных семинарах и практикумах21.20Существуют 
сборники дидактических игр по развитию системного мно-
гоэкранного мышления22.21Примеры использования метода 
приведены в Приложении 2;

− диснеевская стратегия чередования фаз Мечтателя, Ре-
алиста и Критика23.22Подробное описание позиций и упраж-
нения представлены в Приложении 3. Отметим только, что 
этапу генерации идей соответствует фаза (позиция) Мечта-
теля. Задача ведущего – создать пространство для свободно-
го развития и течения креативности, поддерживать, направ-
лять креативность, не ограничивая ее (или просто не мешая 
ей, если процесс идет хорошо). Способствовать развитию 
21 http://www.ipi.edu.ru/sem_povysh.htm
 http://forum.razumniki.ru/showpost.php?s=19d0004f9bdf699328f72581ea2fa998&p=6906&

postcount=19
 http://www.ikaering.ru/index.php?section=stat&id=otschet1
22 http://www.trizminsk.org/e/260015.htm
23 http://www.brainstorming.ru/article/diltsstr.htm
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позиции Мечтателя может снятие всех ограничений путем 
поощрения гиперболизации и мышления «как если бы», ис-
пользования метафор и символического языка, отсутствия 
временного фрейма. Установление же временного фрейма 
(«у вас ровно одна минута!») с большей вероятностью «раз-
будит» Реалиста, чем Мечтателя;

− техника экспресс-списка, которая сводится к под-
становке «волшебных» слов и выражений (Алекс Осборн). 
Одна из наиболее популярных версий такого метода сегод-
ня – техника SCAMPER (автор акронима – Майкл Микал-
ко). Экспресс-список SCAMPER включает глаголы:

Заменить (Substitute)
Скомбинировать (Combine)
Адаптировать (Adapt)
Модифицировать (уменьшить/увеличить) (Modify 

(make bigger/ smaller))
Применить в другой области (Put to other uses)
Исключить (Eliminate)
Изменить на противоположное (Reverse)
Похожий список (существительных) предлагает А.В. 

Петров [18: 63]: 
Альтернатива
Сравнение
Модификация
Преувеличение
Уменьшение
Замещение (использование других процессов, матери-

алов)
Замена
Переворачивание
Комбинация
«Волшебное» слово вписывается в ячейку против соот-

ветствующей проблемы, после чего остается продумать воз-
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можный сценарий развития ситуации. Использование дан-
ной техники требует хорошей тренировки и практики:

− приглашение специальных «подставных лиц» для 
стимуляции активности участников. Эти люди внешне – та-
кие же участники «штурма», но заранее проинструктиро-
ванные модератором. Например, в группу, состоящую пре-
имущественно из мужчин, модератор приглашает красивую 
девушку, которая всем улыбается и периодически выкрики-
вает: «Ой, какая классная идея!», «Какой ты умный!», «Как 
ты это хорошо сказал!» и т.п. Иногда с целью стимулирова-
ния у участников дальних ассоциаций используют «прово-
каторов». Такой «провокатор» держит в руках список неких 
произвольных слов, которые он периодически выкрикива-
ет: «Горчица! Буклет с горчицей! Плесень! Буклет с плесе-
нью! Инфузории!..»;

− предоставление карточек для записи идей и дальней-
шей передачи их ведущему. Это помогает получить ориги-
нальные идеи даже от стеснительных и молчунов или тех, 
кто не успел что-то высказать из-за шума или слишком бы-
строго темпа обсуждения. 

Завершающий этап «мозгового штурма» обычно – до-
вольно короткая, но обязательная процедура. Обсуждение 
нужно непременно закрыть – «выключить штурм» и выве-
сти людей из «творческого экстаза», особенно если проце-
дура продолжалась несколько дней. Важно учитывать, что 
«мозговой штурм» желательно заканчивать на всплеске ак-
тивности, а не вследствие ее упадка. Когда ведущий пони-
мает, что основная часть идей уже выдана, участники «слав-
но потрудились» и скоро иссякнут, необходимо завершать 
процедуру. Как уже упоминалось, в случае классического 
варианта ведущий благодарит участников за проделанную 
работу и сообщает, что высказанные идеи будут переданы 
экспертам для их дальнейшего анализа и оценки. Однако та-
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кая концовка может оставить у участников ощущение неза-
вершенности, чувство неудовлетворения. 

В облегченном варианте анализ и оценка идей осущест-
вляется самими участниками «брейнсторминга». Этап оцен-
ки идей желательно проводить отдельно от основного эта-
па, например, на следующий день. Это повышает эффектив-
ность анализа. А. Осборн считал, что обсуждение идей луч-
ше вообще не проводить в групповом режиме, однако чаще 
всего анализ идей осуществляется именно группой участ-
ников. Организаторы учитывают тот психологический факт, 
что на этапе генерации происходит обезличивание идей (в 
силу их большого количества), и на этапе анализа уже мало 
кто помнит авторов идей. Это минимизирует страх участ-
ников выглядеть смешными или глупыми и позволяет бо-
лее объективно перейти к обсуждению самой идеи, а не 
межличностных взаимоотношений в группе. Иногда хоро-
шие идеи отвергаются, а плохие принимаются именно из-за 
межличностных взаимоотношений или статуса участников.

Важно добиваться, чтобы анализ идей был тщательным, 
серьезным, системным. Правила этого этапа следующие: 

− самая лучшая идея − та, которую ты рассматриваешь 
сейчас. Анализируй ее так, как будто других идей нет вообще;

− отбрасывать идеи нельзя. Необходимо найти рацио-
нальное зерно, конструктив в каждой идее;

− критика не возбраняется, но она не должна быть 
огульной. Обосновывайте свою позицию.

Критерии оценки идей вырабатывают либо сами участ-
ники обсуждения перед началом анализа, либо их задает за-
казчик. Критерии оценки лучше записать на доске или раз-
дать на карточках всем участникам. Приемы анализа и оцен-
ки идей могут быть следующими:

− выдвинутые идеи группируются по соответствую-
щим основаниям, которые определяются содержанием идей. 
Затем в каждой группе определяются наиболее перспектив-
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ные идеи в соответствии с заранее выработанными крите-
риями (например, стоимость, срок реализации, привлечение 
дополнительных специалистов, новизна и т.д.);

− оценка методом «от противного»: каким образом дан-
ная идея, если ее реализовать, провалится? Какие у нее не-
достатки и слабые места?;

− определяются наиболее «дикие» идеи, которые участ-
ники пытаются переделать в практически возможные;

− метод ранжирования наиболее ценных идей по степе-
ни важности и возможности практического использования;

− каждый участник как бы вновь проделывает «мозго-
вую атаку» для себя лично, создавая на основе уже зафикси-
рованных идей нечто новое. При необходимости свои сооб-
ражения, развивающие высказанную идею, можно написать 
на карточках;

− ведущий раздает карточки и предлагает просмотреть 
все предложения с точки зрения их соответствия двум крите-
риям − оригинальности и возможности реализации. Каждая 
карточка с идеей должна быть помечена такими значками:

+ + − очень хорошая, оригинальная идея; 
+ − неплохая идея; 
0 − не удалось найти конструктива; 
НР − невозможно реализовать; 
ТР − трудно реализовать; 
РР − реально реализовать.
Возможны самые разные сочетания этих значков. Идея 

может быть блестящей, яркой, необычной, но возможностей 
для ее реализации в данный момент просто нет. В итоге ве-
дущий объявляет те идеи, которые получили либо два «плю-
са», либо значок «РР», либо оба эти значка. 

В конце раздела рассмотрим типичные ошибки и за-
труднения при проведении «мозгового штурма» и основные 
достоинства и недостатки метода. 
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Типичные ошибки и трудности при проведении «мозго-
вого штурма»:

− смешение правил «мозгового штурма» и традици-
онного рабочего совещания. Часто процедуру «мозгового 
штурма» изображают так: собрались менеджеры по персо-
налу, посидели пару часов, в свободной обстановке погово-
рили на тему мотивации, посмеялись и выписали на доску 
2-3 идеи. Таким образом, «мозговым штурмом» называют 
некое развязное совещание а-ля посиделки творческой ин-
теллигенции в «курилке». «Мозговой штурм» – не совеща-
ние, не диспут и не сеанс психотерапии. Коллективное про-
возглашение банальностей по команде ведущего «Ну, това-
рищи, смелее, высказывайтесь, у нас на повестке дня мозго-
вой штурм» по определению не может дать нового качества 
идей (а это то, что на самом деле требуется, если, конеч-
но, обсуждается не вопрос «куда нам поехать на выходные», 
а сложная профессиональная проблема). Также «мозговой 
штурм» не проводится в стиле «шел шестой час утренней 
пятиминутки». Цель «мозгового штурма» – помочь раско-
вать сознание и подсознание участвующих, получить нео-
бычные, небанальные идеи и решить поставленную про-
фессиональную задачу;

− решение глобальной задачи. О чем часто забывают при 
решении творческих задач, так это то, что эти задачи бывают 
разных уровней сложности24.23Условно говоря, 1-й уровень 
сложности: придумать слоган для рыбного киоска на рын-
ке. Более сложная проблема (например, разработка сценария 
избирательной кампании депутата Госдумы) явно распадает-
ся на множество нетривиальных подзадач: «Как найти спон-
соров?», «Как организовать работу агитаторов?» «Как пре-
сечь попытки фальсификации результатов голосования оп-
понентом?» и т.д. Если эту проблему попытаться штурмо-
вать в формулировке «Как победить на выборах», то можно 
24 http://www.treko.ru/show_article_549
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получить в результате что-то вроде «устроить государствен-
ный переворот». «Мозговой штурм» эффективен при реше-
нии относительно простых задач в один-два хода. Решение 
более сложной задачи данным методом возможно только при 
условии дробления на подзадачи, при этом затраты времени 
на проведение штурма значительно возрастают;

− отсутствие разогрева, «подводки» к «мозговому 
штурму». Как правило, бодрого возгласа ведущего «Ну, да-
вайте штурмовать, выдавайте ваши неожиданные идеи!» не-
достаточно. Как в спорте, здесь необходимы разминка, ра-
зогрев, раскрытие и/или «психологическое выравнивание» 
участников, и у хороших ведущих обычно здесь имеются 
свои «now how». Например, «мозговой штурм» проводит-
ся на некой фирме. Участники штурма – усталые, отягощен-
ные проблемами люди, кто-то из них только что пообедал, 
у кого-то болит голова. Среди участников − и руководите-
ли, и подчиненные (иметь примерно одинаковых по стату-
су участников не всегда возможно). И от ведущего требует-
ся, в частности, чтобы на какое-то время они забыли о сво-
их статусах. Чтобы «выровнять» участников, привести их 
в нужное эмоциональное состояние, нужна, во-первых, со-
ответствующая обстановка. Некоторые специалисты даже 
советуют погасить свет и проводить «штурм» ночью, после 
24:00, при свечах, а перед штурмом всем участникам при-
нять по 30 граммов хорошего коньяка.

Далее, чтобы обсуждение «завелось», для разогрева 
(«психологического выравнивания») участников вбрасы-
вается некая нейтральная, простая тема, не относящаяся 
к основной. Например, легко спровоцировать обсуждение, 
если начать с вопроса: «Как звали Александра Сергеевича 
Пушкина?» Затем берется долларов пятьдесят – и раздается 
по доллару за любую реплику участника с места. По свиде-
тельствам очевидцев, во время такой процедуры в коммер-
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ческих фирмах некоторые участники начинают счастливо 
хохотать. Вот тут и начинается основная тема. 

Почему так опасно начинать «штурм» с основной темы? 
Задачи бывают очень разные не только по уровню сложно-
сти, но и по эмоциональной нагрузке. Если на штурме раз-
бирается несложная проблема, например, «как мы будем ве-
селиться на Новый год», то такую приятную задачу участ-
ники «штурмуют» с удовольствием, эмоционально заво-
дятся друг от друга; непринужденно шутят и т.п. Если же 
на штурм выносится тяжелая профессиональная проблема 
(годами не получается, ежедневная головная боль), то ми-
нут через 15-20 у штурмующих возникает море неприятных 
эмоций и ощущение тяжести. Поэтому не рекомендуется на-
чинать «мозговой штурм» с наболевших и серьезных про-
блем. Смешение простых и сложных задач – еще одна ти-
пичная ошибка при проведении этого мероприятия;

− «мозговой штурм» не зажегся. Ошибкой здесь бу-
дет призыв ведущего выработать строгий регламент и вы-
ступать согласно ему (по очереди, по кругу, по именам или 
должностям, передавая слово друг другу), это только усу-
губит ситуацию. В передаче «Что? Где? Когда?» (прооб-
раз «мозгового штурма») знатоки при обсуждении перехо-
дят на крик. Что было бы, если бы капитан команды предо-
ставлял слово по очереди каждому из знатоков? Мозговой 
штурм проводится не в целях получения мнения каждого 
из участников (это как раз совещание), задача штурма – как 
можно больше необычных, оригинальных идей. Отсутствие 
«запасных ходов» у ведущего и его ассистентов также явля-
ется серьезным упущением в случае, если «штурм» не запу-
стился или начинает «тухнуть». Всегда должны быть наго-
тове какие-нибудь провоцирующие, боковые идеи или осо-
бые приемы, чтобы оживить процедуру, сдвинуть обсужде-
ние с мертвой точки;
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− попытка вести протокол «мозгового штурма» на бу-
маге или на доске. Наивно думать, что наблюдатели или ас-
систенты ведущего (пусть даже несколько) успеют записать 
все выкрики «штурмующих». Невозможно вести протокол 
«от руки», когда десять человек начинают одновременно 
кричать. Здесь годится лишь магнитофонная или видеоза-
пись для последующей расшифровки. В противном случае 
можно упустить многие удачные идеи;

− ведущий забыл «выключить» обсуждение. Как уже 
говорилось, даже очень удачное обсуждение нужно уметь 
закрыть. Некоторые люди, которые участвуют впервые, ис-
пытывают острый эффект, особенно если ведущий намерен-
но подбрасывает им «глобальные проекты»: «Штирлиц по-
думал. И ему это понравилось…». Иногда человек не мо-
жет сам остановиться, даже после формального окончания. 
Из гуманистических соображений человека целесообразно 
грамотно «выключить» из «штурма»;

− неряшливый, несистемный анализ. Очень важно 
уметь анализировать и дожимать идеи на стадии анализа, 
после состоявшегося «штурма». Здесь может помочь ТРИЗ 
(теория решения изобретательских задач Г.С. Альтшулле-
ра), элементы ФСА (функционально-стоимостный анализ – 
используется в системе менеджмента качества для решения 
бизнес-задач), ресурсный подход, морфологический ана-
лиз, экспертные системы и другие модели решения системы 
задач25.24Стоит помнить, что хороших идей бывает немного: 
когда называют цифру в 150 идей, речь идет об общем числе 
всех реплик, выкрикиваемых участниками, из которых мож-
но вытащить лишь несколько адекватных осуществимых 
решений проблемы. Нужно также учитывать, что на началь-
ном этапе интересная идея может быть сформулирована ко-
ряво, и ее нужно дорабатывать на этапе анализа и на уровне 
мысли, и на уровне реализации. Только после этого форми-
руется итоговый список наиболее сильных идей и решений;
25 http://www.triz-chance.ru/nav2.html
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− попытка обучения «мозговому штурму» по лите-
ратурным источникам. Подобно тому, как обучение игре 
на рояле по телевизору невозможно, так и обучать «мозго-
вому штурму» лучше вживую, а не по книгам. Лучшее учеб-
ное пособие в данном случае – реальная практика. Специ-
алисты советуют, если есть такая возможность, приглашать 
профессионалов для организации и проведения «штурма». 
Это позволит увидеть модель проведения «штурма», пере-
нять опыт и некоторые технологические приемы;

− ставка на «чистое и безграничное воображение ре-
бенка». Простой эксперимент, проведенный недавно од-
ним учителем, разрушил этот стереотип и показал, что дети 
не способны придумать что-то по-настоящему оригиналь-
ное. Учитель дал младшим школьникам задание приду-
мать и нарисовать сказочного героя. Результат был неуте-
шителен: 9 из 10 детей в своих рисунках транслируют по-
кемонов, спайдерменов и прочих персонажей мультсериа-
лов – и ничего принципиально нового и своеобразного. Та-
ким образом, не стоит рассчитывать, что большинство вы-
сказанных идей будут оригинальными и помогут эффектив-
но решить поставленную задачу. Большой удачей будет по-
лучение хотя бы 2-3 действительно ценных идей. 

Достоинства метода «мозгового штурма»:
− возможность получения большого количества идей 

за короткий промежуток времени;
− эффективная возможность решения простых задач;
− возможность свежего, творческого, нестандартного 

подхода к решаемой проблеме;
− возможность преодоления стереотипов сознания, со-

циальных и профессиональных «фильтров», раскрепоще-
ние сознания и подсознания, энергетическая подзарядка.

Недостатки метода «мозгового штурма»:
− беспорядочность поисков, неуправляемость процес-

сом мышления создают вероятность уйти еще дальше от ре-
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шения проблемы, «проскочить мимо» (нет гарантии выпол-
нения поставленной задачи);

− критика все равно присутствует (например, скрытая 
критика в виде соответствующего невербального поведения 
или других идей, перекрывающих предыдущие);

− энергетическая затратность процедуры (иногда тре-
буется несколько дней интенсивной работы группы людей, 
не говоря уже о подготовке мероприятия);

− метод неэффективен при решении сложных и мас-
штабных проблем;

− при неправильной организации или неумелом завер-
шении «мозгового штурма» существует вероятность психо-
логических срывов участников. 
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РЕЗЮМЕ

Дискуссии в форме круглого стола, судебного заседа-
ния и дебатов имеют аналогичное время проведения (1-1,5 
часа) и направлены на решение психологических и педаго-
гических задач. Цель круглого стола – сплочение группы 
и лучшее знакомство участников, цель дебатов и судебно-
го заседания – формирование и развитие коммуникативных 
и интерактивных компетентностей. Формулировка темы, 
организация пространства, вводная часть, правила, роли 
и процедура обсуждения, критерии анализа эффективности 
в каждой форме дискуссии специфичны.

Технология мозгового штурма чаще используется 
в сфере бизнеса, рекламы, торговли, политики. Это – проце-
дура группового креативного мышления с целью поиска не-
традиционного способа решения профессиональной задачи. 
Мозговой штурм имеет множество разновидностей (прямой 
и обратный, классический и упрощенный и др.) и может 
длиться от одного часа до нескольких дней. 

Основной задачей ведущего при подготовке мозгово-
го штурма на этапе генерации идей является продумывание 
формулировки задачи, организация разогрева и подбор тех-
ник стимуляции группового творческого мышления. В про-
фессиональной среде принято приглашать модераторов со 
стороны, так как для ведущего важнее уметь стимулировать 
процесс обсуждения, чем быть экспертом в обсуждаемой 
теме. На этапе анализа идей ведущему важно отобрать кри-
терии анализа и правильно организовать процедуру обсуж-
дения, оценки и отбора лучших идей. Для мозгового штур-
ма всегда необходимо назначать протоколистов или исполь-
зовать записывающую технику, чтобы не упустить предла-
гаемые участниками идеи. 



КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ                                               
И ЗАДАНИЯ К РАЗДЕЛУ

1)  Расскажите о технологии организации и проведения 
дискуссии в форме круглого стола. Каковы ее цели 
и психологические эффекты?

2)  Расскажите о технологии организации и проведения 
дискуссии в форме дебатов. Каковы ее цели и психоло-
гические эффекты?

3)  Расскажите о технологии организации и проведения 
дискуссии в форме судебного заседания. Каковы ее 
цели и психологические эффекты?

4)  Расскажите об истории создания технологии мозгового 
штурма. 

5)  Опишите суть и виды мозгового штурма. Какова цель 
процедуры и требования к участникам и ведущему?

6)  Приведите примеры техник разогрева, используемых 
в мозговом штурме. Каково их назначение?

7)  Расскажите о технологии организации и проведения 
этапа генерации в мозговом штурме. Каковы правила? 

8)  Приведите примеры техник стимуляции творческого 
мышления, используемых в мозговом штурме на этапе 
генерации идей.

9)  Расскажите о технологии организации и проведения 
этапа генерации в мозговом штурме. Каковы правила?

10)  Какие трудности могут возникать при использовании 
технологии мозгового штурма?
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ТЕХНОЛОГИЯ МОДЕРАЦИИ

Сущность понятия «модерация» и области его применения. 
Характерные особенности технологии модерации. 

Требования к модератору групповой работы.
Основные этапы процесса модерации групповой работы. 

Краткая характеристика базовых процессов, 
методов и техник модерации

Термин «модерация» произошел от итальянского 
«moderare» и означает «смягчение», «сдерживание», «уме-
ренность», «обуздывание»26.25В Ватикане модератор был 
лицом, которое указывало на самые существенные поло-
жения в речах папы. Модератором сегодня называют ру-
ководителя дискуссии, редактора рубрики на телевидении 
и радио, а также ведущего Internet-форума, электронного 
листа рассылки. В современном значении под модераци-
ей понимают технику организации интерактивного обще-
ния, благодаря которой групповая работа становится бо-
лее целенаправленной и структурированной [18: 9]. 

На интернет-форумах работа модератора заключает-
ся в поддержании порядка: упорядочивания содержащейся 
на форуме информации, контроля обсуждений, поддержа-
ния адекватного стиля общения27.26Модератор следит за тем, 
чтобы дискуссия соответствовала заданной теме и установ-
ленным правилам, и при необходимости применяет к участ-
никам административные меры. Качественное модерирова-
ние – непростая задача. Модератор должен придерживать-
ся четкой и продуманной политики во вверенном ему раз-
26 http://www.it-n.ru/board.aspx?cat_no=16413&tmpl=Thread&BoardId=16416&ThreadId=36

113&page=0
27 http://xpoint.ru/know-how/Articles/ZachemNuzhnaModeratsiya
 http://terms.yandex.ru/?id=274 
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деле, быстро реагировать на возникающие проблемы, что-
бы не вызывать впечатления, будто раздел остался без при-
смотра. Самая сложная задача модератора – противосто-
ять ощущению полной вседозволенности, которое у многих 
людей ошибочно ассоциируется с Интернетом. Различают 
постмодерацию и премодерацию. Наиболее распространена 
постмодерация, когда сообщения от участников публикуют-
ся непосредственно по мере поступления, а модератор лишь 
иногда просматривает форум и удаляет «мусор». Премоде-
рация используется реже, поскольку требует постоянной 
работы модератора: каждое поступившее сообщение сна-
чала должно быть подтверждено (разрешено) модератором, 
и только после этого оно публикуется. Модерацией также 
называют проверку выполнения правил веб-сервисов, запи-
санных в пользовательском соглашении.

В данной работе мы будем рассматривать моде-
рацию, прежде всего, как метод активного социально-
психологического обучения, используемый в психологии, 
педагогике и при решении профессиональных и организа-
ционных задач. Анализ источников показал, что технология 
модерации в сущности является групповым методом приня-
тия решений в специально-организованных условиях и име-
ет много общего с методом «мозгового штурма» и тренин-
гом. Наряду с этим существует и ряд особенностей, отлича-
ющих модерацию от других методов активного социально-
психологического обучения. Обратимся к рассмотрению 
сущности и технологии метода модерации [18].

А.В. Петров пишет, что методам модерации чуть бо-
лее сорока лет; в начале модерация разрабатывалась как 
технология групповой работы, в которой с помощью раз-
ных техник создаются условия для принятия эффективно-
го решения в группах специалистами различного профи-
ля. В 1980 году появляются первые публикации о методах 



183

модерации, где подчеркивается особая роль средств визу-
ализации и вербализации для эффективной групповой ра-
боты. В итоге модерация стала пониматься как направля-
емый с помощью специальных средств и техник структу-
рированный процесс интеракции в группах. Цель модера-
ции – достижение эффективного уровня деловой комму-
никации при демократическом планировании и стимули-
ровании активного участия сотрудников. Иногда с помо-
щью данной технологии решают задачи сплочения коман-
ды и ликвидации иерархии в организационных структу-
рах. Как метод сопровождения персонала, модерация вы-
полняет обучающую, консультативную, адаптационную 
и даже немного психотерапевтическую и психокоррекци-
онную функции [18: 9-11].

Характерные особенности технологии модерации:
− сосредоточение на конкретной проблеме и поиске 

путей ее решения; 
− создание психологически комфортной неформальной 

обстановки, способствующей свободной коммуникации;
− ориентация на кооперацию, а не на конкуренцию;
− направленность на актуализацию, раскрытие потен-

циальных возможностей участников;
− использование специальных техник и принципов 

работы (визуализации, вербализации, презентации, обрат-
ной связи, синергии);

− нейтральная позиция модератора (отсутствие ди-
рективности, строгих форм контроля и оценки, модера-
тор – помощник, наставник, методист и «катализатор» ре-
сурсов участников);

− состав рабочей группы – 4-12 человек;
− размер комнаты должен позволять участникам сво-

бодно передвигаться и, в то же время, хорошо видеть визу-
ализированный материал. 
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Существуют определенные требования к модератору 
группы: 

− должен иметь определенные знания в области моде-
рации той или иной проблемы, но не обязательно быть вы-
сококвалифицированным специалистом в обсуждаемой об-
ласти;

− должен сохранять нейтральную позицию: недопусти-
мы оценка и эмоциональная характеристика участников, ди-
рективный стиль общения, насаждение взглядов и мнений;

− должен обладать высоким уровнем социальной ком-
петенции (устанавливать контакты, управлять групповой 
динамикой и процессом взаимодействия в группе, мотиви-
ровать участников и побуждать их к рефлексии, задавать во-
просы, использовать техники эффективного общения, об-
ратной связи и т.п.) и такими качествами, как обаяние, чув-
ство юмора, находчивость, мобильность, креативность 
и артистизм28;27;

− должен использовать в процессе средства визуали-
зации результатов групповой работы (рисовать, изображать 
схематически планы, процесс и средства решения пробле-
мы, установленные связи, итоги обсуждений и т.п. и выве-
шивать на видное место);

− должен импровизировать, использовать техники сти-
муляции активности участников, мобилизации творческой 
энергии в случае затруднений или снижения активности 
группы; 

− должен уметь управлять конфликтом в группе и пре-
одолевать фрустрации участников, вызванные содержани-
ем и особенностями взаимоотношений в группе, поведенче-
скими реакциями партнеров, напряжением, профессиональ-
ными неврозами, предрассудками и стереотипами.

Модератор завоевывает авторитет у участников груп-
пы не как специалист по содержанию проблемы, а как спе-
28 http://edu.novgorod.ru/data/forum/posts.php?ftype=0&tid=333
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циалист по организации и управлению процессом обсужде-
ния и нахождения коллективного решения проблемы. Толь-
ко опыт и профессионализм в области технологии модера-
ции может обеспечить эффективность процедуры и получе-
ние авторитета у участников. 

Модератору рекомендуется использовать определенное 
оснащение (средства). Для каждого участника необходимо 
обеспечить [18: 15]:

− рабочую стену или доску (с расчетом 0,5 м2 на одно-
го участника); 

− 2 листа бумаги формата А4; 
− 20 прямоугольных карточек из плотного картона 

(100×210 мм) четырех цветов (белого, желтого, оранжевого, 
зеленого);

− 8 карточек из плотного картона круглой формы (Ø 
100 мм) четырех цветов;

− 4 прямоугольных карточки из плотного картона 
(150×680 мм) четырех цветов;

− 1 черный маркер, 2 цветных маркера;
− клеящий карандаш;
− 20 липких точек (Ø 10 мм) четырех цветов.
Иногда также рекомендуется организовывать в поме-

щении столик с легкими закусками и напитками для под-
держания сил и активности участников группы29.28. 

Рассмотрим технологию модерации групповой работы. 
Процесс модерации можно описать как последовательный 
ряд этапов: подготовительного, технологического и анали-
тического, при этом каждый этап подразделяется, в свою 
очередь, на несколько подэтапов (фаз). Названия этапов 
и подэтапов (фаз), их сущность и краткая характеристика 
деятельности модератора и участников группы представле-
ны ниже в Таблице 6 [18: 30-31].
29 http://edu.novgorod.ru/data/forum/posts.php?ftype=0&tid=333
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Таблица 6
Этапы процесса модерации групповой работы

Этапы Фазы Краткая характеристика
Подгото-
витель-
ный

1. Получение заказа 
на модерацию

Модератор не должен уповать на девиз: 
«Ввяжемся, а там посмотрим». Необхо-
димо, чтобы заказчик сформулировал 
цель хотя бы в самом общем виде. Для 
структурирования работы группы мо-
дератор может использовать различные 
схемы планирования хода мероприятия

2. Изучение ситуации
3. Решение организаци-
онных вопросов
4. Построение сценария 
события

Техноло-
гический

1. Ориентация в про-
блеме

Технологическое описание групповой 
работы может содержать комбинацию 
самых разных модераторских методов 
и техник. Базовыми процессами явля-
ются: визуализация, вербализация, по-
зиционирование, обратная связь

2. Определение сути 
проблемы
3. Образование групп
4. Организация располо-
жения малых групп
5. Организация пози-
ционной динамики, со-
трудничества, соревно-
вания, конструктивных 
конфликтов
6. Разработка темы
7. Презентация
8. Утверждение плана 
дальнейшей работы

Аналити-
ческий

1. Организация группо-
вой рефлексии

Любые виды групповой работы (кон-
ференции, мастерские, семинары и т.д.) 
должны сопровождаться обратной свя-
зью и завершаться итоговым анализом 
работы. Аналитический этап дает ор-
ганизаторам и модераторам основание 
для корректировки своих последующих 
действий. Обратная связь может быть 
получена разными способами, но обя-
зательно должна быть ориентирована 
на получение от участников групповой 
работы информации о содержательной 
и формальной стороне работы

2. Оценка заседания
3. Подготовка отчетной 
документации



187

При подготовке модератор должен учитывать состав 
группы, намерения и ожидания участников, меру их зна-
комства с технологией модерации и с обсуждаемой про-
блемой, подобрать место проведения мероприятия и схему 
расположения группы, продумать ожидаемые результаты, 
«продукт» и последствия планируемой групповой работы. 
На основе анализа всех данных модератором пишется сце-
нарий планируемого события и составляется план-конспект 
готовящегося мероприятия. Например, план-конспект мо-
жет быть такого содержания:

1) Обратить внимание участников на заранее подготов-
ленные и вывешенные карты и другие средства наглядности 
с дополнительной информацией и комментариями к различ-
ным этапам работы.

2) Предложить нейтральную тему для уточнения ее 
участниками заседания.

3) Визуализировать возникшие затруднения и постав-
ленные вопросы.

4) Проинструктировать предстоящую работу с карточ-
ками.

5) Работа группы с карточками, их прикрепление к ра-
бочей стене.

6) Определение значения отдельных карточек. 
7) «Clustern».
8) Тематизирование. Формирование проблемных полей.
9) Предпочтение. Выставление приоритетов и предпо-

чтений идей участниками групповой работы.
10) «Барометр настроения». 
11) Группообразование.
12) Работа в малых группах по разработке выдвинутых 

идей.
13) Презентация.
14) Закрытие. Подведение итогов и формулировка вы-

водов.
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15) Фотографирование материала.
16) Протоколирование. Оценка и рефлексия.
Технологический этап начинается с фазы ориента-

ции в ситуации: установления эмоционально благоприят-
ного микроклимата, знакомства участников друг с другом 
и с проблемой (уточнение потребностей группы, проблем-
ного поля и цели мероприятия). Проблема после уточнения 
формируется в конкретную тему и позиционируется на «ра-
бочей стене». После этого начинается групповая работа 
по решению поставленных задач. Решаемые в процессе мо-
дерации задачи делятся на несколько типов:

− продуктивные (их решение ведет к получению ори-
гинальных, творческих продуктов, к генерированию новых 
идей);

− дискуссионные (требуют от участников дискуссии 
по поводу конкретного вопроса и выработки согласованно-
го решения);

− проблемные (требуют выявления специфики процес-
са, развертываемого с целью решения некоторой проблемы).

Формирование групп имеет большое значение для 
успеха всей дальнейшей работы. Комплектование ма-
лых групп может быть случайным (свободным, по жела-
нию участников или расположению в аудитории) и нор-
мативным (жесткое группообразование по способностям 
или каким-то признакам). Во втором случае ведущий мо-
жет формировать группу и по случайным критериям (по 
букве имени, цвету глаз, знаку зодиака и др.), по тематиче-
ским критериям (группа № 1 – тема А и т.д.), по специфи-
ческим критериям (представители школ, определенных за-
нятий и др.).

Расположение участников тоже оказывает большое вли-
яние на результаты групповой работы: расположение долж-
но обеспечивать возможность максимального сотрудниче-
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ства и визуального контакта. Типичные варианты располо-
жения участников: кругом, полукругом, в форме буквы «П», 
в форме треугольника, малыми группами и др. Исследова-
ниями выявлено, что особенности расположения участни-
ков (так наз. «коммуникативная сеть») существенно влия-
ют на эффективность интеракции. Выделяют два основных 
типа «коммуникативных сетей» [18: 28-30]:

1) центрированная коммуникативная сеть (Рис. 1). По-
ставленная задача выполняется участниками группы парал-
лельно и независимо друг от друга, а ее планирование и ко-
ординация осуществляются одним из участников групповой 
работы (лидером). Здесь используются схемы: а) «игрек» 
(когда лидер пытается примирить различные позиции); б) 
«подкова» (когда в группе нарушается иерархическая струк-
тура и намечается противостояние, центральная фигура вы-
полняет функции медиатора); в) «колесо» (ключевая фигура 
лидера позволяет аккумулировать все идеи, мнения, реше-
ния, которые поступают с периферии);

2) децентрированная коммуникативная сеть (Рис. 2). 
Демократическая ситуация позволяет участникам оказы-
вать влияние друг на друга в процессе принятия группово-
го решения, способствует быстрому выполнению постав-
ленных групповых задач. Здесь используются схемы: а) 
«цепь» (поставленная перед группой задача решается пу-
тем последовательного выполнения ряда операций, каж-
дая из которых поручается конкретному человеку; каждый 
участник чувствует личную значимость в ситуации приня-
тия группового решения, повышается мотивация к поло-
жительному взаимодействию); б) «квадрат» (в работе диф-
ференцированных групп, при подготовке тематических 
выступлений поставленная задача решается циклически: 
следующая может быть решена только на основе предыду-
щей, более простой; каждый участник в ответственности 
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за свою работу, которая является частью общей; стимули-
руется качественное выполнение своей работы); в) «сеть» 
(при разработке стратегии решения задач группой каждый 
из участников оказывает влияние на ход принятия группо-
вого решения, решение поставленной задачи сопровожда-
ется сотворчеством и сотрудничеством; мобилизуется го-
товность каждого участника на любом этапе к выполне-
нию своего или чужого задания, формируются взаимовы-
ручка, поддержка и помощь).

Следует по возможности учитывать и организацию 
пространства для групповой работы. Работа нескольких ма-
лых групп в одном помещении дестабилизирует обстанов-
ку и приводит к снижению работоспособности участников. 
Напротив, деление помещения на пленарную и секционные 
зоны способствует повышению работоспособности, обе-
спечивает новизну и двигательную разрядку участников. 

Рис. 1. Схемы центрированной коммуникативной сети
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Рис. 2. Схемы децентрированной коммуникативной сети

Особенности (фазы) развития и функционирования 
группы составляют основу так называемой групповой ди-
намики. Модератор должен знать и понимать ее сущность, 
уметь с ней работать, учитывать ее особенности в управ-
лении процессом групповой работы. Особенно сложными 
аспектом управления групповой динамики являются кон-
фликты, возникающие на фоне смены и взаимодействия ро-
лей, позиций участников. В группе участники могут зани-
мать позиции [18: 24-25]:

− функциональные (профессиональные, должностные, 
общественные);

− ролевые (коммуникативные, содержательные, методо-
логические, организационные, социально-психологичес-кие);

− личностные (относительно групповой работы и от-
носительно новизны).

В модерации процесс групповой работы обычно пред-
ставляет собой взаимодействие комплекса коммуникатив-
ных позиций участников: 

− автор (выражает определенную точку зрения); 
− понимающий (воспринимает авторскую позицию); 
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− критик (с опорой на результаты понимания выраба-
тывает более совершенную и оформленную точку зрения); 

− организатор коммуникации (согласует все виды ра-
бот и превращает разрозненные усилия в целенаправленное 
движение по совершенствованию точки зрения автора). 

Таким образом, основной задачей модератора на на-
чальной фазе технологического этапа является организация 
конструктивного сотрудничества, обмена идеями и мнения-
ми, поддержки участниками друг друга, мобилизации уси-
лий и энергии участников, создание позитивного эмоцио-
нального настроя, подержание соревновательного духа.

На второй фазе технологического этапа на видном ме-
сте (стенде, доске и пр.) формулируется тема, затем выделя-
ется время на разработку (обсуждение) темы в малых груп-
пах, после чего наступает этап презентации результатов 
групповой работы. Презентация должна длиться не более 
10 минут, сопровождаться визуализированным материалом, 
давать возможность увидеть и оценить результаты работы 
группы, задать уточняющие вопросы, наметить приорите-
ты и план дальнейшей работы группы. На протяжении все-
го технологического этапа модератор (или его помощник) 
протоколирует и документирует весь процесс групповой ра-
боты, сегодня для этого часто используется аудио- и видео-
аппаратура.

Аналитический этап является фазой групповой реф-
лексии и подведения итогов. Это – завершающий этап мо-
дерации, где задача модератора – подвести итоги, расста-
вить акценты, отобразить результаты групповой деятель-
ности на «рабочей стене». Важно услышать от участников, 
как они оценивают прошедшее мероприятие, т. е. получить 
обратную связь. Здесь можно использовать методы устно-
го или письменного опроса, шкалы, графики и «бароме-
тры» настроения, самочувствия, самоэффективности и эф-
фективности групповой работы и т.д.
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Напоследок остановимся на специфике методов и тех-
ник, позволяющих осуществлять процесс управления груп-
пой. Прежде всего, в основе модерации групповой работы 
лежат базовые процессы, которые можно условно назвать 
четырьмя «китами модерации»: 

– визуализация; 
– вербализация; 
– презентация; 
– обратная связь.
Эти процессы являются своеобразным фундаментом 

для выбора методов и построения техник модерации груп-
повой работы. В качестве основных методов модерации ис-
пользуются: 

– метод «мозгового штурма»; 
– метод карточного опроса; 
– метод вызова; 
– метод точечных вопросов; 
– метод смыслового поля; 
– метод «горячего стула»; 
– метод предписания; 
– метод протоколирования; 
– метод систематизации ожиданий.
Техники модерации представляют собой совокупность 

приемов и методов управления групповой работой. К числу 
основных и наиболее известных техник относятся: 

– «Clustern»; 
– «Mind-Mapping»; 
– «SOFT»; 
– «СВУС».
Теперь последовательно рассмотрим сущность вы-

деленных базовых процессов, методов и техник модера-
ции. Вначале остановимся на основных требованиях, пра-
вилах и принципах базовых процессов [18: 42-77]. Правила 
и принципы визуализации: 
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− доступность (всем участникам должен быть обеспе-
чен доступ к материалу);

− композиционность (плакаты, символы и записи 
должны быть видны с 3−5 метров и не перегружены раз-
нообразием цветовой гаммы и многообразием форм кар-
точек; должны быть выдержаны композиционные прави-
ла в размещении текста и рисунков: использование различ-
ных шрифтов, написание слов печатными буквами, коли-
чество карточек должно соответствовать количеству идей, 
тексты карточек должны содержать не более 7 слов и не бо-
лее 3 строк);

− анонимность (содействует объективности и исключе-
нию авторитарного влияния отдельных людей на группу; со-
хранению анонимности способствуют печатные буквы тек-
ста на карточках, перемешивание карточек, спонтанное раз-
вешивание поступающих предложений и др.).

Правила и принципы вербализации: 
− простота, наглядность, краткость, побудительная 

сила вербальных текстов;
− умеренная скорость речи (слишком медленная речь 

утомляет, слишком быстрая – не позволяет сориентировать-
ся; лучше всего – ритмичная, эмоционально окрашенная 
речь с паузами для обдумывания);

− сочетание и последовательное чередование деловой 
(направленной на обсуждение и анализ проблемы, поиск ре-
шений) и социально-эмоциональной (направленной на уста-
новление контакта, обеспечение обратной связи участни-
ков) фаз коммуникации;

− использование модератором и участниками техник 
активного слушания, правил ведения деловой беседы;

− использование модератором техники постановки раз-
личных типов вопросов и техник поддержания активности 
участников в ходе групповой работы;
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− наблюдательность и внимательное отношение моде-
ратора к состояниям участников, умелое и четкое управле-
ние всем процессом групповой коммуникации.

Правила и принципы презентации:
− точность, краткость, емкость и доступность изложе-

ния материала;
− возможность задействовать все каналы восприятия 

участников (визуальный, аудиальный, кинестетический, 
диджитальный);

− учет уровня знаний и подготовки аудитории к вос-
приятию определенной информации, индивидуальных осо-
бенностей участников и атмосферы в группе;

− эффективное использование невербальных и пара-
лингвистических аспектов поведения при подаче материала 
слушателям.

Правила и принципы обратной связи:
− направленность на налаживание интеграции обла-

стей личностно значимой информации (необходима для от-
дельно взятого участника), социально значимой информа-
ции (необходима для развития группы в целом) и содержа-
тельно значимой информации (необходима группе для вы-
полнения конкретной задачи);

− учет разных форм выражения обратной связи: пози-
тивной (согласие, поддержка, одобрение) и негативной (кри-
тика, недовольство, отклонение идеи) и разных способов 
выражения обратной связи: вербального (словесная крити-
ка или одобрение, вопросы и т.д.) и невербального (одобри-
тельные или неодобрительные позы, мимика, жесты);

− инициатива в инициализации и завершении процес-
са обратной связи всегда принадлежит модератору; процесс 
всегда начинается с позитивной фазы обратной связи;

− в начале процесса обратная связь модератора и участ-
ников – редкая и малосодержательная, в конце же обратная 
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связь модератора – редкая и содержательная, участников – 
частая и содержательная;

− промежуток времени, выделяемый модератором для 
обратной связи, должен быть достаточным для спокойного 
и содержательного обсуждения, обмена мнениями, выраже-
ния эмоций и отношений участников.

Теперь обратимся к краткому описанию основных ме-
тодов модерации. Метод «мозгового штурма» был опи-
сан в предыдущем разделе, поэтому здесь мы на нем оста-
навливаться не будем. Добавим лишь, что в модерации мо-
гут использоваться разные варианты «мозгового штурма»: 
прямой и обратный (или и тот и другой в разной последо-
вательности), двухстадийный, круговой (разработка и по-
следующая передача списка идей от группы к группе для 
развития идей и дополнения новыми), классический и об-
легченный варианты.

Метод карточного опроса: участникам задается во-
прос, на который дается ответ на карточках, впоследствии 
помещаемых на пикбот. Карточный опрос служит для сбо-
ра идей, информации, проблем, ожиданий. В зависимости 
от темы карточные опросы могут быть анонимными (кар-
точки с ответами складываются на стол, а модератор при-
крепляет их на пикбот) или открытыми (сами участники 
крепят их на пикбот). На каждую карточку выносится толь-
ко одно высказывание, оно должно быть четким и читае-
мым. Некоторые виды высказывания могут быть соотнесе-
ны с определенным цветом карточки (критика − красный, 
проблема − белый, фантазия, идея − желтый и др.). Для за-
полнения карточек отводится четко фиксированное время. 
В момент заполнения карточек модератор должен избегать 
пояснений и комментариев со стороны участников группы. 

Метод двойного карточного опроса предусматрива-
ет два и более варианта карточных ответов: а) «за» и «про-
тив»; б) настоящее, будущее, прошлое; в) задачи различных 
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участников деятельности и т.д. Модифицированный карточ-
ный опрос используется в больших группах, когда большое 
количество карточек делает их структурирование необозри-
мым и неэкономичным по времени. Сбору карточек пред-
стоит предварительная работа в группах, где мнение каждо-
го объединяется в мнение «рабочей тройки» и от трех чело-
век пишется одна карточка. 

Метод вызова: участникам задается вопрос, на который 
они произносят ответы вслух, модераторы фиксируют эти 
ответы. Благодаря такой форме сокращается время работы 
и ускоряется ее темп, избегается дублирование, происходит 
взаимное «заражение», формируется цепь ассоциаций. Не-
достатки метода: сложность сортировки высказываний, воз-
держание участников от открытых высказываний в боль-
ших группах, возможность возникновения спора.

Метод точечных вопросов предусматривает не полное 
высказывание участников, а проставление ими в опреде-
ленной системе координат оценки по поводу высказывания, 
положений, тезисов. Зачастую метод используется как ба-
рометр настроения группы, но это не простая констатация 
факта, а в большей мере повод для последующей дискуссии, 
т.к. это оптическая картинка общественного мнения.

Метод смыслового поля служит для сужения проблем 
выбранной темы. Участникам предлагается заполнить пик-
бот с предложенными блоками вопросов: а) в чем пробле-
ма?; б) предложения по решению проблемы; в) ожидаемое 
сопротивление; г) еще не решенные вопросы.

Метод «горячего стула»: все участники рассаживаются 
по внешнему кругу, во внутреннем круге стоят 4-5 стульев. 
Эти места займут те участники, которые начнут беседу, при 
этом один стул («горячий стул») остается свободным. Разго-
вор участников связан с решением той или иной проблемы, 
однако высказываться могут только участники внутренне-
го круга. Кто-то из участников внешнего круга тоже может 
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включиться в разговор, если перейдет из внешнего круга во 
внутренний и займет «горячий стул». В этот момент один 
из участников разговора должен покинуть внутренний круг 
и перейти во внешний, тем самым освободив свое место, 
которое становится «горячим стулом». Поводом для такого 
перехода может служить отсутствие аргументов для бесе-
ды, передача полномочий участия в разговоре другому лицу, 
усталость от общения и др.

Метод предписания схож с предыдущим. Участники 
внешнего круга формулируют и записывают вопросы, ко-
торые адресуются членам внутреннего круга. Вопрос дол-
жен быть прочитан вслух, но не всегда требует сиюминут-
ного ответа. Ответ может быть отсрочен во времени, отне-
сен к разряду трудно решаемых вопросов, переадресован 
другому участнику беседы. Вопросы из внутреннего круга 
во внешний круг не задаются.

Метод протоколирования (отображения в письменной 
форме всех высказываний участников) долгое время счи-
тался одним из важных и основных методов модерации. Од-
нако сегодня на письменные протоколы временные и че-
ловеческие ресурсы стараются не отвлекать и достаточно 
успешно используют аудио- и видеотехнику.

Метод систематизации ожиданий участников применя-
ется и в начале процесса для уточнения проблемы и задач 
групповой работы, и периодически в процессе групповой 
работы (для этого модератор выстраивает шкалу, используя 
«барометр» настроения).

Наконец, скажем несколько слов об основных техни-
ках модерации. Технологически техники «Clustern», «Mind-
Mapping», «SOFT» и «СВУС» очень близки и включают схо-
жие шаги:

− определение проблемы и размещение ее на «рабочей 
стене» или «пикботе»;
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− индивидуальная работа участников с набором карто-
чек, на которые они наносят свои идеи по поводу той или 
иной стороны проблемы или ее решения;

− систематизация карточек на «стене» с помощью мо-
дераторов (обычно двух), нахождение близких по смыслу 
карточек и объединение их в так называемое «проблемное 
облако».

Систематизация карточек происходит примерно следу-
ющим образом: один из модераторов берет карточку, пока-
зывает ее и зачитывает вслух, обращаясь к участникам груп-
пы, второй модератор крепит ее к «рабочей стене» в соот-
ветствии с мнением группы и обоснованными критериями. 
Карточка крепится к той или иной колонке карточек либо 
формируется новая колонка (иногда целесообразно проду-
блировать одну и ту же карточку и разнести их по разным 
колонкам). От повторяющихся карточек не следует избав-
ляться. При разумной систематизации им тоже можно най-
ти место. Карточки с двумя и более идеями либо разрезают-
ся, либо каждая идея дублируется на отдельной карточке.

− «титулирование»: совместное определение централь-
ного понятия в каждой проблемной области, помещение 
окончательной формулировки той или иной проблемной об-
ласти над «проблемным облаком»;

− итоговое обсуждение, анализ, оценка выделенных 
«проблемных облаков» или идей, решений проблемы. Здесь 
чаще всего используются методы ранжирования или «пун-
ктации» (выделение предпочитаемых идей для определения 
приоритетов в дальнейшей работе).

Применяют два способа обозначения приоритетов: от-
крытый (каждый участник подходит к «стене» и липкой точ-
кой обозначает предпочитаемые им идеи, проблемы) и за-
крытый (каждый участник ранжирует темы или проблем-
ные «облака» в своей карточке в порядке предпочтения). 
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Разница в техниках состоит, скорее, в способах оформ-
ления и систематизации материала на доске и на карточ-
ках (Рис. 3). «Mind-Mapping» служит как техника составле-
ния карты идей, где расположенная в центре проблема окру-
жена образованиями объединенных по неким основаниям 
идей. «Clustern» − термин модераторской практики, харак-
теризующий процесс систематизации рабочего материала 
по принципу от частного к общему. 

Рис. 3. Примеры техник «Mind-Mapping» (слева) и «Clustern» (справа)

Техника «СВУС» (слабые, возможности, угрозы, силь-
ные) подразумевает индивидуальное заполнение участни-
ками таблицы с четырьмя колонками: С (слабые стороны), 
В (возможности), У (угрозы), С (сильные стороны) с после-
дующим групповым анализом проблемы. Техника «SOFT» 
также предполагает заполнение таблицы в малых группах. 
SOFT-таблица включает центральную ячейку для группо-
вых идей и расположенные вокруг нее ячейки для индиви-
дуальных идей (Рис. 4). Каждый участник группы пишет 
идеи в своей ячейке таблицы, затем при групповом обсуж-
дении в центр таблицы выносятся общие идеи, после чего 
группы предлагают свои SOFT-таблицы для пленарного об-
суждения и систематизации всех идей.
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Рис. 4. Пример SOFT-таблицы 
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РЕЗЮМЕ
Модерация – это технология организации интерактивно-

го общения, благодаря которой групповая работа становится 
более целенаправленной и структурированной. На интернет-
форумах работа модератора заключается в поддержании по-
рядка: упорядочивания содержащейся на форуме информа-
ции, контроля обсуждений, поддержания адекватного стиля 
общения. В социально-психологическом обучении техноло-
гия модерации является групповым методом принятия реше-
ний в специально организованных условиях и имеет много 
общего с методом мозгового штурма и тренингом. 

Отличительными особенностями технологии являются 
сосредоточение на конкретной проблеме и поиске путей ее 
решения, неформальная обстановка, ориентация на коопе-
рацию, использование специальных техник и принципов ра-
боты (визуализации, вербализации, презентации, обратной 
связи, синергии), нейтральная позиция модератора. 

Процесс модерации можно описать как последова-
тельный ряд этапов: подготовительного (получение заказа 
на модерацию, изучение ситуации, решение организацион-
ных вопросов и построение сценария события); технологи-
ческого (ориентация в проблеме и определение ее сути, об-
разование групп и организация их расположения, организа-
ция позиционной динамики, сотрудничества, соревнования, 
конструктивных конфликтов, разработка темы, презентация 
и утверждение плана дальнейшей работы); аналитического 
(организация групповой рефлексии, оценка заседания, под-
готовка отчетной документации).

Модератор – специалист по организации активности 
участников по решению задач и управлению процессом об-
суждения, он – помощник, наставник, методист и «катализа-
тор» ресурсов участников. Модератор должен иметь в своем 
арсенале целый перечень технических средств и расходных 
материалов, а также использовать набор техник стимуляции 
активности и творческого мышления участников. 



КОНТРОЛЬНЫЕ ВОПРОСЫ                                                  
И ЗАДАНИЯ К РАЗДЕЛУ

1)  Дайте определение понятию «модерация». В каких сфе-
рах применяется эта технология?

2)  Расскажите об использовании технологии модерации 
в активном социально-психологическом обучении. Ка-
кие задачи она решает?

3)  Перечислите требования к модератору, его личностным 
качествам и технической компетентности.

4)  Назовите отличительные особенности технологии мо-
дерации. 

5)  Назовите этапы технологии модерации, кратко опиши-
те каждый этап и подэтапы.

6)  Расскажите о вариантах расположения участников 
в технологии модерации.

7)  Приведите примеры методов управления групповой ра-
ботой в технологии модерации. 

8)  Изложите основные требования, правила и принципы 
базовых процессов в технологии модерации.

9)  Приведите примеры техник, используемых в техноло-
гии модерации. Что такое «Clustern», «Mind-Mapping», 
«SOFT» и «СВУС»?

10)  Какие позиции и роли могут принимать на себя участ-
ники группы?
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ПРИЛОЖЕНИЯ

Приложение 1

Задания на активацию креативного мышления

I. Задачи (И.В. Вачков)29:
2. 1) Задача «Куб с отверстием»: Имеется деревянный куб 

с размером грани 20 см. В нем нужно проделать отверстие слож-
ной формы, связывающее находящиеся рядом плоскости. Отвер-
стие должно быть постоянного диаметра и иметь как минимум 
четыре поворота. Предложите возможные варианты решений. 

Один из возможных вариантов решения (но не единствен-
ный!) таков: отверстие сложной формы можно получить с помо-
щью сплава, нагретого до высокой температуры, который прожи-
гает в кубе отверстие под действием силы тяжести. Поворачивая 
куб, можно менять направление движения сплава.

3. 2) Задача «Время на перекуры»: На одном из японских за-
водов возникла следующая проблема: из-за частых перекуров то-
карей производительность труда в цехе была не слишком высо-
кой. Поставить у каждого станка контролера − невозможно. Да 
и видеокамеру над каждым станком не повесишь. Во время «моз-
гового штурма», в котором принимали участие менеджеры, было 
найдено простое и остроумное решение, учитывающее человече-
скую психологию. Какое?

4. Ответ: «курилку» перенесли из дальнего помещения 
в центр цеха, установили ее на высоком постаменте и сделали 
стеклянной. Понятно, что на виду у всех особенно долго не поку-
ришь. Производительность труда выросла.

II. «Друдлы» (droodles)30. Изобретателем друдлов счита-
ется комедийный писатель Роджер Прайс. Друдл – это загадка-
головоломка, рисунок, на основании которого невозможно точ-
но сказать, что это такое (единственно правильного ответа нет). 
В данном изображении можно увидеть десятки различных ситу-
30 http://www.brainstorming.ru/article/brainst2.htm
31 http://www.superidea.ru/
 http://vzroslayaigra.narod.ru/droodle.html
 http://www.droodles.com/archive.html
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аций, друдл может быть всем, что ему припишут. Ответ не обя-
зательно должен быть реалистичным, ему достаточно быть за-
бавным, интересным и немного похожим не то, что изображено 
на рисунке. Например, для данного ниже друдла можно выделить 
такие варианты ответов:

– человек в костюме с галстуком-бабочкой, защемленным 
дверью лифта; 

– бабочка, взбирающаяся по веревке вверх; 
– треугольник, целующий свое отражение в зеркале; 
– флюгер на крыше дома; 
– песочные часы, стоящие на столе; 
– два громкоговорителя на столбе; 
– шкаф с ручками; 
– поля и мотыги, воткнутые в землю (вид сверху); 
– книга с закладкой (вид с торца книги); 
– коробка для шахмат; 
– закрытое окно; 
– уши дистрофика; 
– стрекоза над дорогой и т.д.
Друдлы принято использовать для приятного времяпрепро-

вождения (как при разгадывании кроссворда или других голово-
ломок), в тестировании и исследовании познавательных способ-
ностей человека, а также для осознанного развития творческих 
способностей, гибкости мышления и умения подойти к ситуации 
с разных сторон. 

В данном Приложении представлен ряд друдлов. Группе для 
разогрева можно дать 2-3 любых друдла, на выбор.
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Задание: Что это такое? Как это можно описать? Придумай-
те 3-5 различных вариантов описания того, что изображено на ри-
сунке. Проявите свои креативные способности. Реально для каж-
дого изображения возможно по 20-30 различных толкований. 
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Приложение 2

Примеры использования метода «девятиэкранки»

Метод «девятиэкранки» базируется на использовании логи-
ки системного мышления (Г.С. Альтшуллер). В основе систем-
ного подхода по объекту рукотворного мира лежат следующие 
мыслительные шаги: 

− выбирается объект и определяется его функция (О − Ф). 
− рассматриваются основные составляющие этого объекта 

(подсистема), способствующие выполнению функции;
− находится группа или класс рассматриваемого объекта, 

а так же место его функционирования (надсистема);
− объект и его функция рассматривается в прошлом (про-

шлое О). Первый вариант: старинный объект. Второй вариант: 
объект человечеством не был создан, но надо выяснить, как вы-
полнялась функция; 

− объект и его функция рассматривается в будущем (буду-
щее О). Первый вариант: улучшение какого-либо свойства рас-
сматриваемого объекта. Второй вариант: объект не создается, но 
функция выполняется много лучше другим объектом.

В качестве средства системного мышления выступает де-
вятиэкранная модель («чудесный экран» или «девятиэкранка»): 
место функционирования объекта и его класс, прошлое объекта 
или его функции, объект и его функция, будущее объекта или его 
функции, части объекта (составляющие элементы). 

Например, если рассмотреть самолет: этот самолет для бы-
строй перевозки пассажиров по воздуху (функция), состоит он 
из мотора, двигателя с горючим, системы управления и корпуса 
с разными удобствами для пассажиров (подсистема). Самолет свое 
дело выполняет в воздухе, но ему надо быть еще в аэропорту для 
заправки, ремонта и посадки пассажиров (надсистема). Самолет от-
носится к воздушному транспорту (классификация). Раньше были 
не такие самолеты. Они были менее удобные, летали недолго и низ-
ко над землей. Скорость у них была много меньше (первый вари-
ант объекта в прошлом). В далеком прошлом люди только мечтали 
взлететь, и были неудачные попытки сделать это с помощью кры-
льев, которые привязывали к рукам прыгающих с высоты смель-



чаков (второй вариант прошлого). Самолеты в будущем будут еще 
лучше, чем сейчас. Для того, чтобы они не разбивались, их будут 
делать, например, резиновыми или со специальными парашютами. 
Самолеты будут более надежные, скоростные и удобные для пасса-
жиров (будущее объекта первого варианта). Придет время, и люди 
откажутся от строительства самолетов, люди научатся перемещать-
ся по воздуху на большой скорости с помощью индивидуальных ле-
тательных приспособлений (будущее второго варианта). 

В основе системного подхода по объекту природного мира 
лежат следующие мыслительные шаги: 

− выбирается объект (О) и перечисляются его разнообраз-
ные свойства и признаки;

−определяется подсистема природного объекта; 
− определяется надсистема объекта: по месту обитания; 

по классу или группе, к которым он относится. 
− рассматривается процесс развития объекта в прошлом. 
− рассматривается развитие объекта в будущем. 
Игры с применением метода «девятиэкранки» сегодня часто 

применяют для развития системного мышления у дошкольников. 
Для организации таких игр используют карточки с изображением 
объекта, линий его развития, составляющих частей и места функ-
ционирования. Игровое действие − составление «чудесного экра-
на» («девятиэкранки»). Алгоритм построения «девятиэкранки» 
просто и доступно описан для детей в стихотворении «Что-то»: 

Если мы рассмотрим что-то… 
Это что-то для чего-то… 
Это что-то из чего-то… 
Это что-то − часть чего-то… 
Чем-то было это что-то… 
Что-то будет с этим что-то… 
Что-то ты сейчас возьми, на экранах рассмотри!
Т. е. в игре согласно этому алгоритму конкретный объект обо-

значается словом, указывается функция и т.д. Предполагаемый ре-
зультат по итогам игр – к концу дошкольного возраста о любом 
объекте ребенок может системно размышлять: выделять его функ-
цию (свойства), рассматривать его место и взаимосвязи с другими 
объектами, а также возможность преобразования во времени.
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Приложение 3

Диснеевская стратегия Мечтателя, Реалиста и Критика

Диснеевская стратегия признает, что разные люди обла-
дают различными способностями. Один человек более спосо-
бен быть Мечтателем, другой − Реалистом, третий − Критиком. 
Один из методов стимулировать творчество в коллективе − разви-
вать у каждого умение проявлять себя на всех этих этапах. Дру-
гая стратегия заключается в выявлении и последующем исполь-
зовании наиболее ярко выраженных способностей отдельных ин-
дивидуумов. При этом не следует закреплять за ними какую-то 
определенную роль, «навешивать ярлыки». Различные процессы 
по-разному стимулируют творческую способность на различных 
этапах творческого цикла. 

У Диснея были разные комнаты для Мечтателя, Реалиста 
и Критика. Одна из комнат − комната Мечтателя – была сплошь 
увешана картинами, рисунками и цитатами, будящими воображе-
ние. В этой комнате был полный беспорядок и буйство красок. 
Никакой критики здесь на допускалось − только фантазии! В ка-
честве пространства Реалиста у мультипликаторов были их соб-
ственные рабочие столы, оснащенные самой совершенной тех-
никой и рабочим инструментом, необходимыми им для передачи 
фантазий. Все столы стояли в одной большой комнате, в которой 
все мультипликаторы могли видеть друг друга и общаться меж-
ду собой. Критику у Диснея была отведена маленькая каморка 
под лестницей, в которой можно было изучать и оценивать пер-
вичные карандашные наброски. Комната всегда казалась тесной 
и жарко натопленной, отчего ее и прозвали «карцером».

Одна из наиболее действенных форм группового обучения 
и творчества основывается на том, что каждый человек облада-
ет своей собственной картой мира. Иногда человек говорит: «Я 
не умею визуализировать, я не могу сделать того, что требует-
ся от Мечтателя». Некоторые люди лучше всего чувствуют себя 
в роли Критика и 90% своей жизни проводят именно в этой роли. 
Способ, с помощью которого проблема или идея конкретного ин-
дивидуума излагается кем-то еще, может сам по себе послужить 
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средством прояснения этой проблемы или обогащения идеи. Клю-
чевой момент в управлении групповым творческим процессом 
заключается в способности разбивать привычные роли членов 
группы или команды на отдельные познавательные интерактив-
ные процессы, создавая взаимодействие, необходимое для осу-
ществления замысла. Для этого разработана специальная страте-
гия, которая подразумевает обязательное сочетание всех трех ста-
дий творческого цикла (Мечтатель, Реалист, Критик), обеспече-
ние различных точек зрения членов группы на всех стадиях, под-
держание равновесия в группе.

Рис. 5. Невербальные проявления разных состояний

Следует отметить, что управление творческим циклом це-
лой группы требует введения характерных для каждой фазы фи-
зических и психологических ограничений, которые направляют 
групповой процесс. Например, ограничение в количестве выра-
ботанных идей и во времени работы вызывает реакцию Критика 
и характерно для этой фазы. Само по себе ограничение в качестве 
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поставленных целей способно вызывать разные реакции: долго-
срочные цели ставятся для Мечтателей, краткосрочные – для Ре-
алистов. Невербальные проявления (мимика, поза, жесты) так-
же существенно отличаются для Мечтателя, Реалиста и Критика 
(Рис. 5), поэтому в процессе групповой работы участников знако-
мят с этими проявлениями и на разных фазах просят вести себя 
соответствующим образом. 

Приводимый ниже процесс разработан для применения Дис-
неевских стратегий в естественном процессе группового обуче-
ния и совместного творчества. Это так называемое «горизон-
тальное видение». При «вертикальном видении», когда все реша-
ет руководитель, в межличностных отношениях изначально при-
сутствует элемент иерархии − начальник обеспечивает подчинен-
ного «правильной картой». В «горизонтальном видении» подраз-
умевается, что люди действуют на равных и никаких «правиль-
ных карт» не существует. Термин «видение» также имеет важный 
смысл. Одна из задач данного упражнения состоит в том, чтобы 
использовать визуальные и символические мыслительные стра-
тегии в групповом контексте. 

Упражнение прояснит, какое влияние различные спосо-
бы представления и определения «проблемного пространства» 
плана или замысла оказывают на способность к поиску потен-
циального пространства решений. Выполнять его лучше в груп-
пе из четырех человек, чтобы добиться достаточного разнообра-
зия. Упражнение проходит в три стадии: 1) Мечтателя; 2) Реали-
ста и 3) Критика. 

На стадии Мечтателя один из участников группы («исследо-
ватель») должен описать план или замысел другим членам груп-
пы. Содержание замысла или плана ничем не ограничивается. 
Это может быть и деловой проект, и план летнего отдыха семьи 
− в зависимости от взаимоотношений членов группы. 

Слушая выступающего, члены группы должны следить 
за тем, чтобы их стратегия и невербальное поведение соответ-
ствовали перспективе Мечтателя. Например, вместо того чтобы 
критически оценивать или судить о замысле и возможности его 
выполнения, каждый участник группы на данном этапе должен 
постараться «ясно увидеть в своем сознании, как будет представ-
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лено каждое отдельное действие в данном повествовании». Ког-
да члены группы будут пытаться увидеть «масштабную карти-
ну», им следует слушать с поднятой головой и обращенным вверх 
взглядом, в симметричной расслабленной позе. 

Когда исследователь закончит описание «проблемного про-
странства», членам группы надлежит определить, был ли полу-
чен ответ на следующие вопросы Мечтателя: 

− Что вы намереваетесь делать? (В противоположность тому, 
что вы намереваетесь прекратить делать, избежать или бросить.) 

− Почему вы намереваетесь это делать? Какова цель этого? 
− Какова будет компенсация затраченных усилий? 
− Каким образом вы узнаете, что вы ее получили? Когда вы 

ожидаете ее получить? 
− Куда вы стремитесь прийти в будущем, воплотив этот за-

мысел? 
− Кем или подобным кому вы хотите стать в результате вы-

полнения данного замысла?
Этап Мечтателя в процессе «горизонтального видения» фо-

кусируется на представлении и расширении восприятия проблем-
ного пространства конкретного плана или замысла. Эти вопросы 
могут помочь «исследователю» и остальным членам группы рас-
ширить, обогатить и прояснить их мысленную картину проблем-
ного пространства данного замысла или плана. 

На следующем этапе упражнения каждый участник груп-
пы (включая «исследователя») должен сделать несложную «рас-
кадровку» плана или замысла. Данное «первое приближение» 
должно быть очень общим и включать весь план или замысел це-
ликом. «Раскадровка» может быть выполнена в виде любой схе-
мы или чернового наброска. Лучше всего сделать символическое 
или метафорическое изображение плана или замысла. Например, 
кто-то один может изобразить некий пейзаж, другой − нарисовать 
какую-то группу символов (прямоугольников, кружков и звездо-
чек) и соединить их линиями и стрелками. 

Каждый должен самостоятельно сделать собственную ре-
презентативную карту, не заглядывая в рисунки других. Таким 
образом, каждый рисует свою собственную картину данного про-
блемного пространства, включая «исследователя», который соз-
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дает сводное изображение на основе всех четырех образных карт 
проблемного пространства. Затем участники группы обменива-
ются рисунками и обсуждают допущения и критерии, стоящие 
за каждым рисунком и толкованием. Сопоставление различных 
карт и допущений проблемного пространства обогащает пред-
ставления о данном пространстве. «Видящие по горизонтали» 
должны дать объяснение своим рисункам, не выдвигая при этом 
никаких предложений или решений, не навязывая «исследовате-
лю» способ выражения замысла или плана, − они всего лишь по-
казывают и объясняют свою «раскадровку». Далее члены группы 
могут рассмотреть следующие вопросы Реалиста. 

− Каким именно образом будет осуществлен данный замы-
сел?

− Каким образом вы узнаете, что цель достигнута? Как 
опробуете критерии исполнения?

− Кто будет это делать? (Назначьте ответственных лиц и за-
ручитесь согласием тех, кто будет приводить данный план в ис-
полнение)

− Когда будет осуществляться каждый этап? Когда будет вы-
полнена общая задача?

− Где будет выполняться каждый этап?
− Почему необходим каждый конкретный шаг? 
Во время обсуждения члены группы должны следить за тем, 

чтобы не отклоняться от стратегии и невербальных проявлений 
Реалиста. В процессе обсуждения всем членам группы следу-
ет сидеть прямо или слегка подавшись вперед, глядя прямо пе-
ред собой, выпрямив или слегка наклонив вперед голову. В ког-
нитивном плане им следует действовать так, «как если бы» меч-
та осуществима и размышления касаются способов реализации 
данного замысла или плана. Следует установить приоритетность 
действий и определить, какие шаги нужно предпринять в крат-
косрочном плане. Каждому участнику группы также потребует-
ся занять «вторую позицию» по отношению к другим участникам 
и взглянуть на план с нескольких разных точек зрения. 

На стадии Критика в «горизонтальном видении» все отдель-
ные «раскадровки» должны быть синтезированы в одну общую. 
Как правило, это осуществляет «исследователь», который должен 
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установить обратную связь с группой и посмотреть, как его соб-
ственная карта проблемного пространства была дополнена каж-
дым из членов группы. «Исследователь» вновь формулирует дан-
ный план или замысел и осуществляет «следующее приближение» 
путем создания новой или комбинированной «раскадровки». 

После этого группа должна рассмотреть данную «раска-
дровку» «повторным взглядом». В соответствии с рекомендаци-
ей Диснея, группа должна отойти «достаточно далеко», чтобы 
этот повторный взгляд был эффективным. При этом группа мо-
жет либо сама перейти в другое место, либо удалить «раскадров-
ку» на некоторое расстояние от себя. Затем члены группы присту-
пают к рассмотрению следующих вопросов Критика: 

− Отвечает ли данный план критериям и целям, лежавшим 
в его основе?

− Почему кто-то мог бы возражать против этого нового за-
мысла? 

− На ком отразится этот новый замысел? Кто может ему со-
действовать или воспрепятствовать, какие у них для этого причи-
ны, и что им это сулит? 

− Что положительного заключает в себе нынешний метод 
ведения дел? 

− Каким образом можно сохранить все положительное при 
осуществлении данного плана или замысла? 

− Когда и где вы не хотели бы осуществлять данный план 
или замысел? 

В компании Диснея было принято, оценивая «раскадровку», 
рассматривать несколько различных перспектив и критериев, на-
пример: 1) весь план целиком; 2) персонажей или индивидуумов, 
участвующих в осуществлении данного плана или испытываю-
щих влияние от его реализации; 3) конкретные действия данных 
индивидуумов. 

При «повторном взгляде» членам группы следует строго 
придерживаться стратегии и поведения Критика. Их цель состоит 
в том, чтобы, рассмотрев предмет с различных точек зрения и от-
ыскав слабые места в ходе логических рассуждений о том, «что 
произойдет, если» возникнут проблемы, подобных проблем избе-
жать. При этом весьма полезно сидеть в небрежной позе, с опу-



щенной, слегка склоненной набок головой и взглядом, также об-
ращенным вниз. 

Для того чтобы быть «конструктивными» критиками, участ-
ники группы, прежде всего, должны определить, какие критерии 
были соблюдены и, по мере возможности, сформулировать свои 
критические замечания в форме вопросов. 

После того как все вопросы собраны воедино, группа мо-
жет назначить нового «исследователя» или же может продол-
жить циклическое повторение всех фаз, постепенно дорабаты-
вая данный план. 

Итак, весь процесс сводится к следующим этапам: 
1. «Исследователь» излагает (в течение 5 минут) план или 

замысел. Члены группы используют стратегию и невербальное 
поведение Мечтателя. 

2. Члены группы изучают вопросы Мечтателя, чтобы яснее 
и полнее воспринять «проблемное пространство» плана или за-
мысла. 

3. Каждый, включая «исследователя», рисует простую «рас-
кадровку» или визуальную карту проблемного пространства (это 
должно занимать не более 5 минут). 

4. Участники группы сравнивают рисунки, поясняют их 
и обсуждают лежащие в их основе критерии и допущения. Об-
суждение рисунка каждого участника также не должно продол-
жаться более 5 минут. 

5. После этого члены группы переходят к вопросам Реали-
ста, используя его стратегию и невербальное поведение, чтобы 
определить дальнейшие конкретные шаги и действия. 

6. Все отдельные «раскадровки» синтезируются «исследо-
вателем» в одну общую, после чего следуют вопросы Критика 
с использованием достаточно удаленной стратегии и невербаль-
ного поведения. 

2. Группа продолжает циклическое движение через все 
фазы, постепенно дорабатывая этот план. 
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Приложение 4

Виды групповых дискуссий 
(по Т.С. Паниной и Л.Н. Вавиловой)

«Панельная дискуссия»
Цель: организация обсуждения проблемы в многочисленной 

группе.
Дискуссия проводится в больших группах (свыше 40 че-

ловек). Проблема дискуссии формулируется руководителем; 
участники делятся на микрогруппы по 6-8 человек, которые рас-
полагаются в аудитории по кругу. Члены каждой группы выби-
рают представителя или председателя, который будет в процес-
се дискуссии отстаивать их позицию. В течение 15-20 минут 
в микрогруппе обсуждается проблема и вырабатывается общая 
точка зрения. 

Затем представители групп собираются в центре кру-
га и получают возможность высказать мнение группы, отстаи-
вая ее позиции. Остальные участники следят за ходом обсужде-
ния и тем, насколько точно представитель микрогруппы выра-
жает общую позицию. Они не могут высказывать собственное 
мнение, а имеют возможность лишь передавать в ходе обсужде-
ния записки, в которых излагают свои соображения. Представи-
тели групп могут взять перерыв, чтобы проконсультироваться 
с остальными ее членами. 

Панельное обсуждение заканчивается по истечении отведен-
ного времени или после принятия решения. После окончания дис-
куссии представители групп проводят критический разбор хода об-
суждения, а решения принимаются уже всеми участниками. Важ-
но, чтобы все участники «панельной дискуссии» были заинтере-
сованы в решении обсуждаемой проблемы, только тогда внимание 
аудитории не будет переключаться на посторонние предметы. Если 
занятие проводится в актовом зале, то обсуждение проблемы пред-
ставителями микрогрупп может происходить на сцене.

Разновидностями «панельной дискуссии» являются «форум-
обсуждение», «симпозиум», дебаты, «круглый стол», «аквари-
ум». Цель и механизмы проведения «форума-обсуждения» сход-
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ны с традиционной «панельной дискуссией», но в конце мнени-
ями обмениваются все участники, а не только представители ми-
крогрупп. «Симпозиум» − более формализованное, регламенти-
рованное по сравнению с обычной «панельной дискуссией» об-
суждение. В ходе него участники выступают с сообщениями, 
в которых раскрывают свою точку зрения на интересующую про-
блему, после чего отвечают на вопросы присутствующих. Обсуж-
дение, как правило, ведется через ведущего. 

Содержание «аквариума» тесно определено противоречия-
ми, разногласиями, а подчас и конфликтами участников по опре-
деленному вопросу. Цель: предоставить участникам возможность 
свободного включения в обсуждение проблемы и выхода из него. 
Проведение «аквариума»: 5-6 участников вместе с руководите-
лем садятся в круг. Они − «рыбы». Вокруг них становятся осталь-
ные участники группы, они − «рыбаки». Члены внутреннего кру-
га («рыбы») активно участвуют в обсуждении предложенного ру-
ководителем вопроса. «Рыбаки» наблюдают и вступают тогда, 
когда чья-либо версия их заинтересовала; они дополняют, задают 
вопросы, конкретизируют. При этом «рыбак» должен встать ря-
дом с «рыбой», которая его привлекла своей версией. После об-
суждения одной проблемы (вопроса) участники меняются места-
ми (те, кто стоял за пределами круга, садятся в круг). Желатель-
но, чтобы все участники побывали в кругу. 

Другой вариант такой дискуссии: группа делится на две ча-
сти, одна половина садится в центр, вторая располагается вокруг 
них. Участники в центре ведут дискуссию на заданную тему, а те, 
кто окружает их, внимательно наблюдают (каждый за одним − 
двумя участниками). При этом фиксируются: активность, харак-
тер предложений, критика, эмоциональные реакции. Затем про-
водится «общая дискуссия» − сопоставление оценок.

«Снежный ком»
Цель: наработка и согласование мнений всех членов группы. 
При использовании этой техники в активное обсуждение 

включаются практически все участники. Количество человек мо-
жет достигать 30-35. Для проведения этого вида дискуссии пона-
добятся большое количество карточек (половина листа А4) и мар-
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керы. Участникам раздается по 4-8 карточек. Каждому предлага-
ется написать по 4-8 вариантов решения какого-либо вопроса (на-
пример, перечислить критерии оценки деятельности методиче-
ских объединений, профессионально значимые качества методи-
ста, профессиональные компетенции выпускника и др.). На каж-
дой карточке пишется только один вариант.

Участники объединяются в пары. В результате обсуждения 
пара отбирает наиболее согласованные предложения-карточки. 
Их должно быть чуть больше половины от общей суммы карто-
чек (например, из 10 карточек оставить только 6). На третьем эта-
пе участники объединяются в четверки и также путем дискуссии 
в микрогруппе оставляют чуть больше половины карточек от об-
щей суммы (например, из 12 оставить 7). Представитель от груп-
пы защищает общие наработки, демонстрируя карточки аудито-
рии. После этого карточки, зафиксированные на доске, комменти-
руются каждой группой, а затем проводится классификация и си-
стематизация предложений, выделяются сходные варианты.

Если группа многочисленная, то может использоваться такая 
схема: индивидуальная работа − работа в тройках − работа в ше-
стерках − пленарное обсуждение наработок. Представление карто-
чек со своими наработками группы могут осуществлять по прин-
ципу дополнения: после того как микрогруппа, первой выполнив-
шая задание, представит свои предложения, все остальные сопо-
ставляют свои карточки с выставленными на доске и убирают со-
впавшие предложения. Точно такую же работу участники прово-
дят после выступления каждой последующей микрогруппы, вы-
ставляя на доску только неповторяющиеся предложения.

Примечание: при индивидуальной работе и работе в парах 
записи на карточках могут вестись ручкой. Для представления со-
гласованных мнений от микрогруппы в 4-6 человек записи дела-
ются маркером с соблюдением следующих правил:

− писать следует печатными буквами, чтобы было понятно 
всем;

− размеры букв должны быть такими, чтобы текст можно 
было прочитать с расстояния 7-8 м;

− на карточке в пол-листа формата А4 должно быть не более 
трех строчек.
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«Квадро» (Quadra)
Многие дискуссии становятся неконструктивными из-за 

того, что участники изначально не определили свои позиции 
по обсуждаемому вопросу. Метод «квадро» помогает выявить 
имеющиеся мнения, увидеть сторонников и противников той или 
иной позиции, начать аргументированное обсуждение вопроса.

Цель: выяснение и обсуждение мнений в группе (получение 
обратной связи) относительно высказанных преподавателем или 
кем-то из обучающихся тезисов и суждений. Данный вид дискус-
сии может быть использован как метод активизации слушателей 
на лекции. 

На плакате или доске записывается тезис, например: «Вос-
питать конкурентоспособного рабочего может только тот ма-
стер (преподаватель), который сам успешен на рынке труда». Все 
участники одновременно показывают цифру на карточке «ква-
дро», отражающую их мнение по этому тезису:

1 – согласен
2 – согласен, но…
3 – не согласен, но… (вариант – затрудняюсь)
4 – не согласен
Преподаватель констатирует представленный характер мне-

ний. Если цифры значительно отличаются, то необходимо обсуж-
дение. Сначала высказывают свои аргументы те участники, кото-
рые согласны с выдвинутым тезисом (показали цифру 1), их до-
полнят участники, показавшие мнение 2 («согласен, но…») и т.д.

При большом количестве участников проработка тезисов 
происходит сразу в группах по 5-6 человек. На карточке демон-
стрируется мнение всей группы. Спорные вопросы выносятся 
на общую дискуссию. Участники получают тезисы, напечатан-
ные на листе бумаги (до 15 тезисов). Сначала работа с тезисами 
осуществляется индивидуально. Затем все садятся в круг. Зачи-
тывается одно высказывание. Все участники обозначают свою 
позицию, и начинается дискуссия.

После того как все уже подняли карточки, участники по оче-
реди сообщают свое мнение: по первому вопросу – соседу слева, 
по второму – соседу справа. Таким образом, происходит обмен 
различными или сходными мнениями.
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Вариантом «квадро» выступает техника «светофор». Каж-
дый участник получает карточки. Преподаватель зачитывает те-
зисы по одному. Участники, согласные с тезисом, поднимают зе-
леную карточку, несогласные – красную, сомневающиеся и воз-
держивающиеся от решения – желтую. 

Примечания:
– этот метод позволяет узнать мнения всех участников: ни-

кто не остается только зрителем;
– у многих участников уже вскоре после начала игры возни-

кает живой интерес, обусловленный желанием узнать причины 
расхождения во взглядах и обосновать свое мнение;

– желательно подготавливать такие тезисы, к которым у чле-
нов группы предположительно несходное отношение: если мне-
ние всех участников по какому-то вопросу в основном совпадает, 
то интерес к игре быстро остывает;

– всякий раз необходимо предоставлять участникам несколь-
ко минут на обдумывание решения. Если тезис требует обсужде-
ния, участников просят обосновать их положительную или отри-
цательную реакции, а если дискуссия угасает, следует переходить 
к следующему тезису;

– этот метод не применяется, если по времени нет возмож-
ности провести дискуссию. Простое поднятие карточек малоре-
зультативно.

«Приоритеты»
Цель: сопоставление и согласование позиций по обсужда-

емым вопросам, формирование представлений о многообразии 
аспектов видения одной и той же темы.

Каждый участник получает листок с тезисами по определен-
ной теме. Преподаватель дает первое задание: участники долж-
ны расположить тезисы в соответствии с собственным мнением 
в порядке убывания приоритетов. Для этого высказывания оце-
ниваются по десятибалльной шкале. На выполнение задания от-
водится 10 мин. Участники разбиваются на группы по 4-5 чело-
век в каждой. В группах они разрабатывают единую систему при-
оритетов. Если группа не приходит к единому мнению относи-
тельно какого-то тезиса, то этот тезис отмечается особо, доводы 
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«за» и «против» также фиксируются для дальнейшего обсужде-
ния данного случая на общем собрании. Затем все участники со-
бираются для совместной дискуссии. Малые группы доклады-
вают о своих результатах и спорных случаях. Если участниками 
должно быть принято общее решение (например, требуется опре-
делить, какая методическая проблема является наиболее актуаль-
ной для учебного заведения), то теперь, как и ранее в малых груп-
пах, все должны прийти к соглашению о приоритетах.

Как вариант такой дискуссии, вместо тезисов, напечатан-
ных на одном листке, каждая малая группа получает несколько 
карточек, на которых напечатаны отдельные тезисы. При этом 
обсуждение станет более оживленным, а фаза индивидуальной 
работы будет отсутствовать. Участники получают не готовые 
тезисы, а чистые листки, складывают их пополам вдоль и раз-
деляют на 10 граф. По каждому вопросу участник записывает 
в графах на левой половине листа 10 важнейших, по его мне-
нию, аспектов (например, какими профессиональными компе-
тенциями должен владеть выпускник профессионального учи-
лища). Лишь после этого дается новое задание: распределить 
эти аспекты в соответствии с их значимостью (обозначить при-
оритеты). С этой целью на правой стороне листа выставляют-
ся оценки по десятибалльной системе. Важно, что суть состо-
ит не в выработке единого мнения группы, а в том, чтобы полу-
чить представление о многообразии аспектов темы: заполнен-
ные листки кладутся затем на стол, к которому все участники 
подходят и изучают результаты.

Вместо баллов, проставляемых на листках, можно использо-
вать цветные фишки (или мелкие предметы), которые участники 
получают заранее. Возле каждого аспекта на плакате можно по-
ложить разное количество фишек. Оценка значимости того или 
иного аспекта темы становится очень наглядной благодаря зри-
тельному восприятию фишек.

Еще один вариант – письменная дискуссия (обсуждение темы 
с визуализацией). Цель: выявление и фиксация мнений участни-
ков относительно определенной темы с последующим коллектив-
ным обсуждением. На разных столах лежат подготовленные пла-
каты с начатыми фразами либо с высказываниями, побуждающи-
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ми к дискуссии, например: «Личностно ориентированное обуче-
ние в системе профессионального образования в полном объе-
ме невозможно, поскольку существует очень жесткий профессио-
нальный стандарт», «Подготовить конкурентоспособного рабоче-
го может только мастер (преподаватель), сам успешный на рынке 
труда» и др. На столах также лежат маркеры. Участники обходят 
столы и записывают свои мнения, возражения, согласие, вопросы. 
Затем все плакаты вывешиваются для ознакомления. Выбирают-
ся злободневные вопросы, формулируются предложения-стимулы, 
которые могут побудить слушателей к дискуссии.

«Круги»
Цель: актуализация и обмен опытом (профессиональным, 

социальным и др.) и знаниями по заданной теме. 
Участники разбиваются на пары. Пары садятся или встают 

в круг лицом друг к другу; все вместе образуют два круга − внеш-
ний и внутренний. Пары ведут диалог на заданную преподавате-
лем тему. По знаку преподавателя диалоги завершаются, и пар-
тнеры прощаются друг с другом. Каждый из партнеров перехо-
дит на место своего левого соседа: теперь состав пар изменяет-
ся, и новые пары начинают обсуждать новую объявленную педа-
гогом тему. Переходы происходят при каждой смене темы или во-
проса. В целом каждый участник беседует не более чем с шестью 
партнерами, иначе интерес начинает пропадать. 

Как вариант: после объявления темы участники записывают 
результаты своих диалогов на карточках, которые потом исполь-
зуют во время общего обсуждения. Работа начинается с обсужде-
ния тем относительно общего характера, для которых достаточно 
недолгого обмена мнениями. Затем вопросы становятся все более 
конкретными или личными, время обсуждения соответственно 
увеличивается. После обсуждения последней темы пары объеди-
няются в группы из четырех человек и работают над темой даль-
ше, получив от преподавателя четко сформулированное задание.

Примечания:
– в то время как в группе дискуссию обычно ведут лишь не-

сколько участников, при использовании этого метода в беседе ак-
тивно участвуют все;
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– данный метод особенно хорош для обсуждения тем, по ко-
торым у участников имеются знания или опыт: именно это 
и должно быть активизировано для дальнейшей работы;

– диалоги должны быть достаточно продолжительными, 
чтобы могли высказаться оба собеседника (не менее 5 мин), но 
не слишком затянутыми, чтобы не исчез положительный им-
пульс, возникающий в начале разговора (не более 15 мин);

– преподаватель должен четко разъяснить, что эта дискус-
сия не ставит целью исчерпывающего обсуждения тем, а должна 
лишь помочь участникам понять тему или сосредоточиться на ее 
главном содержании.

«На линии огня»
Цель: активизация противоречий и оживление затянувшихся 

дискуссий, тренинг умения аргументировать свое мнение и пони-
мать противоположную позицию.

Участники становятся в две шеренги лицом друг к другу так, 
что каждый имеет непосредственного противника. Одна партия 
отвечает за аргументы «за», другая – за аргументы «против». Все 
пары одновременно начинают дискуссию по предлагаемому пре-
подавателем положению. Один называет только доводы в поль-
зу, другой – против этого положения. Каждый старается убедить 
противника в своей правоте. Через 3-4 минуты они меняются 
местами и меняют аргументацию на противоположную: теперь 
участники должны научиться использовать аргументы противной 
стороны. Еще через 3-4 минуты спор прекращается. На общее 
обсуждение выносятся следующие вопросы: «Какие аргументы 
были использованы?», «Произошло ли сближение?», «Удалось ли 
кого-то убедить?», «Какими аргументами?», «Чью сторону было 
легче отстаивать?» 

Как вариант: положения, выносимые на обсуждение, выска-
зываются участниками самостоятельно. Группам предоставля-
ется 20-30 минут времени на подготовку с использованием ин-
формационных материалов. Одна группа разрабатывает доводы 
«за», другая – «против». Затем группы становятся в две шерен-
ги друг против друга. Первый участник стороны, выступающей 
«за», в течение одной минуты излагает один или два своих аргу-
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мента. После этого его останавливают и предоставляют возмож-
ность первому участнику от противной стороны привести один 
или два довода «против». Так, при строгом соблюдении времен-
ных рамок ведется спор. В заключение проводится общая откры-
тая дискуссия.

Примечания:
– все активно участвуют в дискуссии;
– все говорят одновременно, поэтому говорящего слышит 

только его противник. В таких условиях многим участникам лег-
че высказаться;

– эта игра проходит шумно и весело;
– некоторые участники приходят в замешательство, когда им 

предлагают отстаивать положения и приводить доводы, которые 
они не разделяют и не считают своими;

– этот вид дискуссии особенно хорош для участников, кото-
рым в их профессиональной деятельности (образование, торгов-
ля, политика) часто приходится кого-то убеждать.

«Идейная карусель»
Цель: организация последовательного обсуждения предло-

женных вопросов с последующим принятием коллективного ре-
шения; актуализация знаний и выявление имеющегося опыта. 
Данное интерактивное взаимодействие порождает синергетиче-
ский эффект. Чужие идеи дорабатываются, развиваются и допол-
няются, уменьшается шанс упустить конструктивную мысль.

Материалы: листы бумаги.
Каждому члену микрогрупп (по 4-5 человек) раздается чи-

стый лист бумаги и всем задается один и тот же вопрос. Без сло-
весного обмена мнениями все участники записывают на своих 
листках бумаги спонтанные формулировки ответов на него. Лист-
ки с записями в режиме дефицита времени передаются по кру-
гу по часовой стрелке соседям по микрогруппе. При получении 
листка с записями каждый участник должен сделать новую за-
пись, не повторяя имеющиеся. Работа заканчивается, когда к каж-
дому вернется его листок. На этом этапе записи не анализируют-
ся, не оцениваются и не отбираются (в этом проявляется некото-
рое сходство данной методики с «мозговым штурмом»). В микро-
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группах происходит обсуждение сформулированных участника-
ми ответов, предложений и выделение в итоговый список наи-
более важных, актуальных из них. Затем производится обмен ре-
зультатами наработок микрогрупп. Все микрогруппы предлагают 
по очереди свои формулировки из итогового списка. Если форму-
лировка не встречает возражений других групп, она включается 
в окончательный общий список.

Как вариант: группы располагаются в пространстве ауди-
тории по кругу. Каждой группе выдается лист бумаги с вопро-
сом, проблемным заданием и дается время на обсуждение. Дис-
куссия в микрогруппе заканчивается записью общего решения 
на выданном листе с вопросом. Затем каждый лист с вопросом 
и написанным решением передается по часовой стрелке следу-
ющей группе, которая после обсуждения также фиксирует свое 
мнение на этом листе. Процедура повторяется столько раз, сколь-
ко предложено вопросов и сколько создано микрогрупп. По окон-
чании работы каждой группе возвращается выданный первона-
чально лист и дается время на анализ и согласование записанных 
на нем точек зрения или решений. После этого группы озвучива-
ют результат своей работы. Подводятся итоги, анализируется ра-
бота групп совместно с преподавателем.

Ролевая дискуссия
Данная форма проведения дискуссий построена на обсужде-

нии вопроса в соответствии с определенной ролью, которая обо-
значена заранее. Обязательное условие успешной ролевой дис-
куссии: участники не должны знать о позициях остальных, но ве-
сти себя в соответствии с полученной ролью.

Цель этого вида дискуссии − определение ролевых позиций, 
их слабых и сильных сторон, а также выявление значимости той 
или иной роли в определенной ситуации.

Задается тема дискуссии (выбирается либо преподавателем 
в целях прояснения какого-либо вопроса, поведения, позиций слу-
шателей в данной ситуации, либо самими слушателями, что рас-
крывает их интересы). Распределяются роли с описанием их харак-
теристик (на карточках или устно). Можно дать участнику не свой-
ственную ему роль, чтобы он осознал свои слабые и сильные сто-
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роны. Дается время на подготовку. В течение 10-15 минут идет 
дискуссия. Остальные члены группы наблюдают: они должны уга-
дать, кто какую роль исполнял, и объяснить, что указывало именно 
на эту роль. Может быть проведен второй раунд дискуссии со сме-
ной ролей либо с другими участниками. Смена ролей заставляет 
одного научиться слушать и видеть окружающих, а другого − рас-
крыться по-новому вопреки своему привычному имиджу.

Описание некоторых ролей:
«Организатор» − обеспечивает выявление всех позиций, по-

буждает участников высказаться, стремится к тому, чтобы вы-
сказались все, задает уточняющие вопросы, заинтересован хо-
дом дискуссии, подводит промежуточные и окончательные ито-
ги. Свою позицию высказывает последним.

«Инициатор» − захватывает инициативу с самого начала, от-
стаивает свою позицию с помощью аргументов и эмоционально-
го напора.

«Соглашатель» − выражает свое согласие с любыми точками 
зрения и поддерживает все высказывания говорящих. Для него 
главное − это не поиск наилучшего решения, а мирные, бескон-
фликтные взаимоотношения участников дискуссии.

«Оригинал» − как правило, не ввязывается в спор, но вре-
мя от времени выдвигает неожиданные, парадоксальные, одному 
ему понятные предложения, связь которых с сущностью обсуж-
даемых вопросов не всегда ясна. Вмешивается в общий ход разго-
вора не менее трех, но не более пяти раз. В споре участвует мало.

«Заводила» − с самого начала стремится захватить инициа-
тиву в обсуждении и склонить группу к своему мнению. Не же-
лает кого-либо слушать, если мнение другого не совпадает с его 
идеями. Эмоционален, напорист, эмоции − хотя и через край, но 
в основном положительные.

«Спорщик» − встречает в штыки каждое предложение, лю-
бое высказывание и защищает противоположные точки зрения.

«Молчун» − всячески избегает прямого ответа на вопрос; 
никто не должен понять, какой точки зрения он придерживается.

«Деструктор» − все время нарушает плавное течение дис-
куссии (что-то роняет, не вовремя хихикает, громким шепотом 
просит соседа подвинуться и т.д.). 
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Задания для наблюдателей:
− наблюдать за конкретным человеком;
− фиксировать удачные моменты дискуссии;
− проследить логику дискуссии;
− определить, что помогало и что мешало вести дискуссию. 
Примечание: При организации обсуждения необходимо уде-

лять внимание выработке навыков общения и сотрудничества. 
В процессе дискуссии происходит столкновение различных точек 
зрения. Одно из самых трудновыполнимых для учащихся правил 
поведения заключается в том, что следует различать личность об-
учающегося и ту роль, которую он исполняет в процессе группо-
вой работы. Так, «инициатор» может высказывать любые, даже 
самые фантастические идеи, при этом остальные члены группы 
не должны подвергать его насмешкам за нереальность выдвигае-
мых положений. Другой случай: роль «контролера» закономерно 
предполагает критику, но критику обоснованную, конструктив-
ную. При этом и сам критик, и его оппонент должны чувствовать 
границы диалога и не переносить конфликтную ситуацию за рам-
ки учебной задачи в межличностный план. 

«Мыслительные шапки»
Эта методика является разновидностью ролевой дискуссии, 

только вместо исполнения ролей предлагается участвовать в дис-
куссии в соответствии с определенной мыслительной стратегией.

Цель: отработка умений видеть и принимать разные мысли-
тельные стратегии и подходы к решению проблемы.

Материалы: шапки или эмблемы из цветной бумаги, плака-
ты, бумага для записей, мел для очерчивания внутреннего и внеш-
него кругов. Пять шапок (или эмблем) разных цветов символизи-
руют пять различных подходов к анализу проблемы, поиску ре-
шений и аргументации:

белый − призывает «нейтральные» факты, цифры и инфор-
мацию, аргументирует «весом фактов»;

красный − выражает эмоции и чувства, наполнен интуицией 
и догадками (позитивными и негативными);

черный − несет трудности, невозможность решения, нега-
тивные оценки, т. е. выполняет роль «адвоката дьявола»;
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голубой − означает холодную удаленность, контроль над со-
бой и над другими «шапками» (держит внутренний стержень дис-
куссии);

желтый − характеризуется оптимизмом, радостью жизни, 
ожиданием будущего; позитивен и конструктивен.

Значение цветовой символики следует сделать зримым 
и ясно записать. Можно вывесить плакаты, например, на белом 
плакате написать: «факты, цифры, информация» и т.д. Пятеро 
участников выбирают себе шапки, надевают их и тем самым обо-
значают свою позицию в разговоре. После небольшой подготов-
ки они проводят первый раунд дискуссии. Через 10 мин участ-
ники меняются шапками и, соответственно, линией аргумента-
ции (два раза по кругу). Остальные слушатели наблюдают за дис-
куссией из внешнего круга. Для них возможны следующие зада-
ния: язык тела, качество аргументации, воздействие смены ша-
пок на отдельных спорщиков. По окончании слово имеют непо-
средственные участники, а затем наблюдатели. Эта методика мо-
жет иллюстрировать смену перспектив и множественность точек 
зрения и способов мышления. 

Как вариант: пары или маленькие группы выбирают один 
цвет, потом совместно готовят дискуссию, выбирают спорщиков, 
которые сменяются через каждые 10 минут. Возможна смешан-
ная форма: два участника и один постоянный наблюдатель. Носи-
тель голубой шапки имеет компетенцию «ведущего дискуссии» 
внутри раунда. Он регулирует время смены шапок в зависимости 
от течения и интенсивности дискуссии.

«Позиции»
Цель: осуществление невербального обмена мнениями. 
Участники стоят в центре аудитории. Преподаватель объ-

ясняет, что один угол помещения отводится для положительных 
ответов, а противоположный ему − для отрицательных. Необхо-
димо выразить свое отношение к высказанным преподавателем 
суждениям, заняв позиции на диагонали, проходящей из угла «+» 
в угол «―». После высказанного преподавателем тезиса, напри-
мер: «Развитие личности учащегося важнее его профессиональ-
ной подготовки», – участникам дается немного времени, чтобы 



каждый из них мог занять соответствующий угол и сравнить свою 
позицию с позициями других участников. Участникам, занимаю-
щим крайние позиции, задается вопрос: чем они могут обосно-
вать свое положительное или отрицательное отношение к данно-
му тезису. Объяснения выслушиваются группой и преподавате-
лем без комментариев и обсуждения. Затем преподаватель выска-
зывает следующее положение и т.д.

Как вариант: можно попросить обосновать свою позицию 
не только тех, кто занял крайние, полярные точки, но и других 
участников. При этом возникает общая дискуссия. Только обсу-
див все важнейшие моменты, можно переходить к следующему 
тезису. Если кто-то обнаружит, что его убедили аргументы пред-
ставителей противоположной стороны, он может оставить свою 
позицию и «переметнуться» или приблизиться к ним. Вместо 
устного предъявления тезисов используется показ слайдов. Во-
прос задается так: «Соответствует ли изображение на слайде на-
шей теме? Связываю ли я его с темой? Отвечает ли оно моему 
представлению о теме?» Это дает возможность для эмоциональ-
ного и ассоциативного освоения темы.

Примечания:
− эта форма дискуссии не обеспечивает полноты обсужде-

ния; главная ее задача − выслушивание различных мнений и при-
нятие их как данности. В данном случае важно увидеть все раз-
нообразие позиций, а не добиться согласия участников. При вы-
полнении этого упражнения невозможна ситуация, когда у кого-
то отсутствует собственное мнение. Каждый участник: занимает 
на линии ту или иную позицию;

− при использовании данного метода может возникнуть не-
что вроде давления со стороны группы, если кто-то из участников 
не хочет отходить далеко от остальных, т. е. присоединяется к об-
щему мнению. Чтобы избежать этого, следует до начала упраж-
нения подготовить такие тезисы, которые могут быть четко от-
вергнуты или приняты участниками на основе их личного отно-
шения (например: «Я уже был однажды преподавателем на семи-
наре»). Так каждый опробует ситуацию, когда он противопостав-
ляет себя другим.
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